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Gita Ardy Putri. NPM : 4115500077. “Analisis Trust, Website Quality dan 
Orientasi Belanja terhadap Minat Beli Online Shop pada Mahasiswa Fakultas 
Ekonomi dan Bisnis Universitas Pancasakti Tegal”. Skripsi. Tegal : Fakultas 
Ekonomi dan Bisnis Universitas Pancasakti Tegal Tahun 2019. Dosen 
pembimbing 1 : Dr. Gunistiyo M.Si, dosen pembimbing 2 : Niken Wahyu C, SE, 
MM. 
Tujuan penelitian ini adalah 1) Untuk menganalisis pengaruh Trust 
terhadap minat beli online shop pada mahasiswa fakultas ekonomi dan bisnis 
universitas Pancasakti Tegal 2) Untuk menganalisis pengaruh Website quality 
terhadap minat beli online shop pada mahasiswa fakultas ekonomi dan bisnis 
Universitas Pancasakti  Tegal 3)Untuk menganalisis pengaruh Orientasi belanja 
terhadap minat beli online shop pada mahasiswa fakultas ekonomi dan bisnis 
Universitas Pancasakti Tegal 4)Untuk menganalisis pengaruh Trust, Website 
quality dan Orientasi belanja secara simultan terhadap minat beli online shop pada 
mahasiswa fakultas ekonomi dan bisnis Universitas Pancasakti Tegal. 
Metode pengumpulan data yaitu kuesioner. Sedangkan metode analisis 
data dan uji hipotesis menggunakan analisis korelasi rank spearman, uji 
signifikansi koefisien korelasi rank spearman, analisis korelasi berganda, uji 
signifikansi koefisien korelasi berganda dan uji koefisien determinasi. 
Hasil penelitian : 1)Trust berpengaruh positif, cukup kuat dan signifikan 
terhadap minat beli online shop pada mahasiswa fakultas ekonomi dan bisnis 
universitas pancasakti  Tegal. Dibuktikan dengan nilai korelasinya sebesar 0,535 
yang berada pada interval koefisien kolerasi 0,400 – 0,599 dan nilai signifikasi 
sebesar 0,000 < 0,01. 2)Website quality berpengaruh positif, cukup kuat dan 
signifikan terhadap minat beli online shop pada mahasiswa fakultas ekonomi dan 
bisnis universitas pancasakti Tegal.Dibuktikan dengan nilai korelasinya sebesar 
0,448 yang berada pada interval koefisien korelasi 0,400 – 0,599 dan nilai 
signifikasi sebesar 0,000 < 0,01. 3) Orientasi belanja berpengaruh positif, cukup 
kuat dan signifikan terhadap minat beli online shop pada mahasiswa fakultas 
ekonomi dan bisnis universitas pancasakti Tegal.Dibuktikan dengan nilai 
korelasinya sebesar 0,443 yang berada pada interval koefisien korelasi 0,400 – 
0,599 dan nilai signifikasi sebesar 0,000 < 0,01. 4) Terdapat pengaruh yang 
sangatsignifikan antara trust, website quality dan orientasi belanja secara bersama-
sama terhadap minat beli pada mahasiswa fakultas ekonomi dan bisnis universitas 
pancasakti Tegal. Dengan hasil korelasi berganda (R) sebesar 0,870 dan dapat 
diketahui bahwa Fhitung > Ftabel yaitu 25,2 >  3,09 maka Ho ditolak. Hasil dari 
koefisien determinasi sebesar 75,6% sehingga 24,4% dipengaruhi faktor lainnya. 
 









Gita Ardy Putri. 2019. 4115500077. “Analisis Trust, Website Quality dan 
Orientasi Belanja Terhadap Minat Beli Online Shop pada Mahasiswa Fakultas 
Ekonomi dan Bisnis Universitas Pancasakti Tegal”. Research project strata 1 
program, Faculty of Economy and Bussiness, Pancasakti Univercity Tegal. The 
first advisor : Dr. Gunistiyo, M.Si, the second advisor : Niken Wahyu C, SE, MM. 
This research in intended to 1) To analyze the effect of Trust is buy 
interest of online shop for student in faculty of economy and bussiness Pancasakti 
University Tegal. 2) To analyze the effect of Website quality based on buy 
interest of online shop for student in faculty of economy and bussiness Pancasakti 
University Tegal. 3)To analyze the effect of Shopping orientation based on buy 
interest of online shop for student in faculty of economy and bussiness Pancasakti 
University Tegal. 4) To analyze the effect of trust, website quality and shopping 
orientation through simultaneous based on buy interest of online shop for student 
in faculty economy and bussiness Pancasakti University Tegal. 
Method of data collection is quitiannaire. As well as method of data 
analyze and hypothesis testing use correlation analyze rank spearman sygnificant 
testing coefficient correlation rank spearman, analyze multiple correlation, 
significant testing coefficient correlation multiple and testing determination 
coefficient. 
Research results: 1) Trust is positive effect, strong enoughand significant 
based on buy interest of online shop at student of faculty economy and bussiness 
Pancasakti University Tegal. Prove with the correlation point of 0,535 which there 
is in correlation coefficient interval 0,400-0,599 and significant point of 0,00 < 
0,01. 2) Website quality is positive effect, strong enoughand significant based on 
buy interest of online shop at student of faculty economy and bussiness 
Pancasakti University Tegal. Prove with the correlation point of 0,448 which there 
is in correlation coefficient interval 0,400-0,599 and significant point of 0,00 < 
0,01. 3) Shopping orientation is positive effect, strong enoughand significant 
based on buy interest of online shop at student of faculty economy and bussiness 
Pancasakti University Tegal. Prove with the correlation point of 0,443 which there 
is in correlation coefficient interval 0,400-0,599 and significant point of 0,00 < 
0,01. 4) There is effect which high significant between trust, website quality and 
shopping orientation interest through together based on interest at student of 
faculty economy and bussiness Pancasakti University Tegal. With correlation 
result multiple (R) of 0,870 and can find out that Fhitung > Ftable is 25,5 > 3,09 
so Ho refused. Result from coefficient  determination of 75,6% so 24,4% 
influencing by other factor. 
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A. Latar Belakang 
Di era globalisasi yang semakin berkembang saat ini, internet 
bukan lagi menjadi suatu hal yang tabu bagi seluruh masyarakat di dunia ini. 
Seperti yang kita tahu, internet tidak terbatas hanya pada pemanfaat informasi 
yang dapat diakses melalui satu media melainkan dapat juga digunakan 
sebagai sarana untuk melakukan transaksi yang dapat memunculkan sebuah 
market place baru dan sebuah jaringan bisnis yang luas dan tidak tebatas oleh 
tempat dan waktu. 
Perkembangan internet saat ini membawa pengaruh besar dalam 
setiap aspek kehidupan termasuk dalam bisnis. Internet merupakan media 
yang paling ekonomis untuk digunakan sebagai basis sistem informasi. Hal 
ini menyebabkan internet menjadi media elektronik yang populer untuk 
menjalankan bisnis, yang kemudian dikenal dengan istilah 
electroniccommerce atau e-commerce. E-commerce merupakan bagian dari e-
lifestyle yang memungkinkan transaksi jual beli dilakukan secara online 
darisudut tempat manapun.Selain itu online shopping bertujuan untuk 
meningkatkan minat pembelian konsumen yang didukung oleh teknologi 
canggih sehingga dapat menarik perhatian konsumen baik dari gambar, 
warna, suara, bentuk, pelayanan dan ketersediaan yang dicari yang akhirnya 







Bagi sebagian orang online shop dianggap lebih efektif dan efisien 
serta dapat membantu permasalahan dalam  hal berbelanja, namun dibalik 
manfaat dari sistem online shop terdapat resiko yang menimbulkan 
kekhawatiran bagi para pelaku online shop. Risiko yang paling umum terjadi 
adalah terkait dengan masalah keamanan, penipuan, dan ketidakpuasan dalam 
berbelanja online. 
Fenomena bisnis online shopping dan internet yang tejadi sekarang 
adalah internet sebagai sarana menjalankan bisnis, perkembangan 
penggunaan internet di Indonesia menjadi tantangan bagi pemasar untuk 
memanfaatkan internet sebagai sarana dalam implementasi strategi 
pemasaran. Ditunjukkan bahwa dalam lima tahun terakhir, secara umum 
konsumsi Internet di Indonesia meningkat dari 8% menjadi 21% dengan 
frekuensi penggunaan yang mengalami peningkatan pula. Pengguna internet 
yang menggunakan internet setiap hari meningkat paling signifikan, yaitu dari 
hanya 3% menjadi 25%. Hasil survei tersebut juga menunjukkan bahwa 80% 
di antara pengguna internet tersebut memprediksi akan membeli sesuatu 
secara online dalam 6 bulan mendatang. Hasil survei tersebut menunjukkan 
bahwa dewasa ini penggunaan internet untuk melakukan transaksi online 
banyak dipraktikkan oleh perusahaan. Disebutkan bahwa meningkatnya 
jumlah pengguna internet yang berbelanja dan bisnis online tersebut 
disebabkan oleh kenyataan bahwa konsumen semakin memiliki pengetahuan, 
lebih banyak akses untuk mendapatkan informasi dan menginginkan 






membayar lebih untuk bahan berkualitas tinggi. Konsumen juga semakin 
menuntut kualitas seiring dengan meningkatnya daya beli dan kesibukan 
masyarakat. survei juga menyebutkan bahwa penyebab meningkatnya tren 
konsumen untuk berbelanja online adalah kenyamanan dan kepraktisan. 
Faktor kepercayaan (trust) merupakan faktor kunci dari sekian 
banyak faktor yang mempengaruhi terjadinya transaksi jual beli pada toko 
online, tanpa ada kepercayaan dari pelanggan, mustahil transaksi melalui 
media internet akan terjadi. Adanya kepercayaan yang penuh dari konsumen 
akan membawa pengaruh baik. Bukan hanya faktor orientasi belanja dan 
kepercayaan yang dapat mempengaruhi minat beli secara online, terkadang 
pengalaman konsumen sebelumnya juga mempengaruhi minat beli secara 
online karena pengalaman sebelumnya akan sangat mempengaruhi perilaku 
masa depan.  
Website merupakan suatu komponen yang sangat penting dalam e-
commerce, website berperan sebagai media untuk menyalurkan informasi dari 
penjual kepada konsumen, hal ini dikarenakan konsumen tidak dapat melihat 
produk dan bertatap muka secara langsung dengan penjual.  
Orientasi belanja merupakan gaya hidup berbelanja atau gaya 










B. Perumusan Masalah 
Berdasarkan uraian diatas dapat dirumuskan masalah dalam penelitian 
analisis Webstite Quality, Trust dan Orientasi belanjaterhadap minat beli 
pada Online Shop adalah sebagai berikut: 
1. Apakah terdapat pengaruh Trust terhadap minat beli Online Shop? 
2. Apakah terdapat pengaruh Website quality terhadap minat beli Online  
Shop? 
3. Apakah terdapat pengaruh Orientasi belanja terhadap minat beli Online 
Shop? 
4. Apakah terdapat pengaruh Trust, Website Quality dan Orientasi 
Belanjasecara bersama-sama terhadap minat beli Online Shop? 
 
C. Tujuan Penelitian 
Berdasarkan latar belakang dan rumusan masalah diatas, maka 
penelitian ini dilakukan dengan tujuan: 
1. Untuk mengetahui pengaruh Trust terhadap minat beli Online Shop. 
2. Untuk mengetahuipengaruh Website quality terhadap minat beli Online 
Shop. 
3. Untuk mengetahui pengaruh Orientasi belanja terhadap minat beli Online 
Shop. 
4. Untuk mengetahui pengaruh Trust, Website Quality dan Orientasi 







D. Manfaat Penelitian 
Penelitian ini diharapkan mampu memberikan manfaat untuk pihak 
pihak yang membutuhkan, baik manfaat secara teoritis maupun secara praktis 
sebagai berikut : 
1. Manfaat Teoritis 
Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan tambahan ilmu 
pengetahuan manajemen pemasaran, pengetahuan tentang trust, website 
quality dan orientasi belanja terhadap minat beli online shop dan 
menambah pengetahuan bagi pembaca. 
2. Manfaat Praktis 
a. Bagi Penulis 
Hasil penelitian ini di harapkan mampu memberikan manfaat untuk 
penulis dalam hal penerapan ilmu yang telah diperoleh selama 
perkuliahan berlangsung serta sebagai perbandingan antara praktik 
dan teori. 
b. Bagi Pelanggan  
Penelitian ini diharapkan mampu memberikan pengetahuan kepada 
para pelanggan online shop mengenai trust website quality dan 
orientasi belanja. 
c. Bagi Peneliti Selanjutnya 
Penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan referensi pustaka dan 
dapat dijadikan bahan pertimbangan untuk mahasiswa yang akan 









A. Landasan Teori 
 
1. Minat Beli 
Minat beli adalah bagian dari proses keputusan pembelian dari 
konsumen, dimana prosesnya diawali dari pengenalan kebutuhan, 
pencarian informasi, evaluasi alternatif, keputusan pembelian, perilaku 
pasca pembelian. Dalam tahap evaluasi, konsumen menentukan 
peringkat merek dan membentuk minat pembelian. Menurut Kotler dan 
Keller (2009: 188) minat pembelian adalah tahap evaluasi, konsumen 
membentuk preferensi antar merek dalam kumpulan, konsumen 
membentuk maksud membeli merek yang paling disukai, dalam 
melaksanakan maksud pembelian, konsumen dapat membentuk lima sub 
keputusan: merek, penyalur, kusntitas, waktu, dan metode pembayaran. 
Vinna Sri Yuniarti (2015:219) Apabila tidak  ada faktor lain yang 
mempengaruhi, konsumen membeli produk dengan merek yang 
menjanjikan paling banyak atribut, yang sesuai dengan kebutuhan dan 
keinginan  mereka. Akan tetapi sering pada saat konsumen akan 
memutuskan pembelian muncul faktor-faktor yang menghambat 
keputusan pembelian. 
Menurut Philip kotler (2005:227) adalah dalam tahap evaluasi, para 
konsumen membentuk preferensi atas merek merek yang ada didalam 







membeli merek yang paling disukai. Dalam melaksanakan niat 
pembelian konsumen tersebut dapat membuat lima sub keputusan 
pembelian: keputusan merek, keputusan pemasok, keputusan kuantitas, 
keputusan wakyu dan keputusan metode pembayaran. 
Menurut Kotler dan Keller (2009: 184) mengemukakan bahwa ada 
limatahapan perilaku konsumen dalam pengambilan keputusan 
pembelian, yaitu : 
a. Pengenalan Masalah 
Proses pembelian dimulai ketika pembeli menyadari suatu masalah 
atau kebutuhan yang dipicu oleh ransangan internal atau eksternal. 
Pemasar harus mengidentifikasi keadaan yang memicu kebutuhan 
tertentu dengan mengumpulkan informasi dari sejumlah konsumen. 
b. Pencarian Informasi 
Pencarian informasi mulai dilakukan ketika konsumen memandang 
bahwa kebutuhan tersebut bisa dipenuhi dengan membeli dan 
mengkonsumsi suatu produk. Konsumen akan mencari yang 
tersimpan dalam ingatannya (pencarian internal), dan mencari 
informasi dari luar (pencarian eksternal). 
c. Evaluasi Alternatif 
Evaluasi alternatif adalah proses pengevaluasi pilihan produk dan 
merek, dan memilihnya sesuai dengan keinginan konsumen. Pada 






dapat memberikan manfaat kepadanya serta masalah yang 
dihadapiya. 
d. Keputusan Pembelian 
Setelah tahap-tahap di atas dilakukan, pembelian akan menentukan 
sikap dalam pengambilan keputusan apakah membeli atau tidak. Jika 
memilih untuk membeli produk, dalam hal ini konsumen dihadapkan 
pada beberapa alternatif pengambilan keputusan seperti, produk, 
merek, penjual, kuantitas, dan waktu pembeliannya 
e. Perilaku Pascapembelian 
Setelah membeli suatu produk, konsumen akan mengalami beberapa 
tingkat kepuasan atau ketidakpuasan. Tahap ini dapat memberikan 
informasi yang penting bagi perusahaan apakah produk dan 
pelayanan yang telah dijual dapat memuaskan konsumen atau tidak. 
 
  Keuntungan dari pembelian secara online adalah konsumen dengan 
leluasa untuk memilih dan membandingkan barang yang di tawarkan 
oleh para penjual di toko online. Hal ini memungkinkan pembeli akan 
dengan mendapatkan barang yang tepat, baik harga maupun fiturnya. 
Sedangkan dari sisi kerugian, menyangkut pada aspek keamanan, 
pengetahuan pembeli, dan ketersediaan infrastruktur internet. Serta 
kejujuran dari penjual di toko online tersebut. Semakin berkembangnya 
teknologi keamanan dalam toko online maka akan membuat kecil 






 Oleh karena itu dapat disimpulkan bahwa Minat beli merupakan 
keinginan dalam diri konsumen untuk membeli barang yang mereka 
inginkan atau butuhkan. Minat beli akan timbul jika konsumen sudah 
merasa tertarik oleh barang yang ditawarkan oleh penjual. 
2. Kepercayaan (Trust) 
a. Pengertian Kepercayaan Pelanggan 
Kepercayaan (trust) merupakan keyakinan satu pihak 
mengenai maksud pihak lainnya. Kepercayaan pelanggan 
didefinisikan sebagai harapan pelanggan bahwa penyedia jasa dapat 
dipercaya atau diandalkan dalam memenuhi janjinya (Siagian dan 
Cahyono, 2014).Faktor yang sangat penting yang bisa 
mempengaruhi minat pembelian yang kemudian dapat memicu 
keputusan pembelian online oleh konsumen adalah faktor 
kepercayaan. Faktor kepercayaan menjadi faktor kunci dalam setiap 
transaksi jual beli secara online. Hanya pelanggan yang memiliki 
kepercayaan yang akan melalui transaksi melalui internet. 
Kepercayaan (trust) merupakan pondasi dari bisnis. 
Membangun kepercayaan dalam hubungan jangka panjang dengan 
pelanggan adalah suatu faktor yang penting untuk menciptakan 
loyalitas pelanggan. Kepercayaan ini tidak begitu saja dapat diakui 
oleh pihak lain/ mitra bisnis, melainkan harus dibangun mulai dari 
awal dan dapat dibuktikan. Trust adalah keyakinan bahwa orang lain 






cara yang dapat diterima secara sosial, peduli dan cakap (Pavlou dan 
Geffen 2005) 
Menurut Barnes (2003:148) Kepercayaan adalah faktor yang 
mungkin paling banyak mendapat perhatian dalam literatur 
hubungan antar pribadi dan hubungan pelanggan. Beberapa definisi 
tentang kepercayaan telah diajukan termasuk “Keyakinan bahwa 
seseorang akan menemukan apa yang diinginkan pada diri orang 
lain. Dan bukan apa yang ia takutkan”. Ide bahwa kepercayaan 
melibatkan kesediaan  seseorang untuk bertingkah laku tertentu 
karena keyakinan bahwa partner nya akan memberikan kepuasan 
yang ia harapkan, dan suatu harapan yang umumnya dimiliki 
seseorang bahwa kata, janji, atau pernyataan orang lain dapat 
dipercaya.  
Dalam konteks e-commerce, kepercayaan sangat penting 
dalam studi bisnis online karena memiliki pengaruh yangsangat 
signifikan terhadap perilaku kosumen (Lim et al., 2001).Pelanggan 
didefinisikan sebagai kesediaan pelanggan untuk menempatkan 
dirinya pada kemungkinan rugi yang dialami dalam transaksi 
berbelanja melalui internet, didasarkan harapan bahwa penjual 
menjanjikan transaksi yang akan memuaskan konsumen dan mampu 








b. Elemen Kepercayaan 
Menurut Barnes (2003:149), beberapa elemen penting dari 
kepercayaan adalah: 
a) Kepercayaan merupakan perkembangan dari pengalaman dan 
tindakan di masa lalu. 
b) Watak yang diharapkan dari mitra seperti dapat dipercaya dan 
dapat diandalkan. 
c) Kepercayaan melibatkan kesediaan untuk menempatkan diri 
dalam risiko. 
d) Kepercayaan melibatkan perasaan aman dan yakin pada diri 
mitra. 
c. Dimensi Kepercayaan 
Menurut Mayer et al. (1995) faktor yang membentuk kepercayaan 
seseorang terhadap orang lain ada tiga yaitu kemampuan (ability), 
integritas (integrity) dan kebaikan hati (benevolence). Ketiga faktor 
tersebut dapat dijelaskan sebagai berikut: 
1. Ability 
Ability adalah keyakinan seseorang terhadapkemampuan yang 
dimiliki penjual untuk memenuhi kebutuhannya. 
2. Integrity 
Integrity adalahseberapa besar keyakinan seseorangterhadap 
kejujuran penjual untuk menjaga dan memenuhi kesepakatan 







Benevolence adalah seberapa besar seseorangpercaya kepada 
penjual untuk berperilaku baik kepada konsumen. 
Benevolence merupakan kesediaan penjual untuk melayani 
kepentingan konsumen. 
Oleh karena itu dapat disimpulkan bahwa Kepercayaan merupakan 
sebuah komitmen dalam sebuah transaksi pembelian secara langsung 
maupun secara online. Ketika konsumen mempercayai sebuah perusahaan 
mereka akan lebih suka melakukan pembelian ulang dan membagi informasi 
pada perusahaan tersebut. 
3. Website Quality 
a. Peran Website dalam E-commerce 
Website merupakan suatu komponen yang sangat penting dalam e-
commerce, hal ini dikarenakan pembeli tidak dapat melihat secara 
langsung tentang produk yang ditawarkan oleh penjual. Website 
berperan menjadi penyalur informasi yang ingin disampaikan 
penjual kepada pembeli, oleh sebab itu kepercayaan pembeli 
sepenuhnya bergantung pada seluruhinformasi yang disampaikan 
penjual dalam website yang disediakan (Buttner dan Goritz, 2008). 
b. Pengertian Website Quality 
Website Quality merupakan salah satu metode atau teknik 
pengukuran kualitas website berdasarkan persepsi pengguna akhir. 






yang berkontribusi terhadap kegunaannya kepada konsumen (Gregg 
dan Walczak, 2010). 
c. Elemen-elemen Kualitas/Quality 
Tjiptono Fandy dan Anastasia Diana (2003:3) Meskipun tidak ada 
definisi mengenai kualitas yang diterima secara universal, dari 
definisi-definisi yang ada terdapat beberapa kesamaan, yaitu dalam 
elemen-elemen sebagai berikut: 
1) Kualitas meliputi usaha memenuhi atau melebihi harapan 
pelanggan 
2) Kualitas mencakup produk, jasa, manusia proses, dan 
lingkungan  
3) Kualitas merupakan kondisi yang selalu berubah (misalnya apa 
yang dianggap meruapakan kualitas saat ini mungkin dianggap 
kurang berkualitas pada masa mendatang). 
d. Kualitas Pengukuran website  
Kualitas pengukuran website terdiri dari 2 yaitu SerQual dan 
WebQual: 
SerQual adalah salah satu metode untuk mengukur tingkat kepuasan 
pelanggan terhadap layanan yang diberikan. Metode SerQual  
memperhatikan harapan pelanggan mengenai layanan yang akan 
diterimanya (expectation) dan layanan yang telah diterimanya 
(perception). Menurut Tjiptono Fandy dan Anastasia Diana 






diharapkan dimana pengendalian atas tingkat keunggulan tersebut 
bertujuan untuk memenuhi kebutuhan pelanggan. Berikut ini adalah 
dimensi-dimensi dari SerQual: 
1) Tangibles 
Meliputi fasilitas fisik, perlengkapan, pegawai, dan sarana  
komunikaasi. 
2) Reliability 
Yakni kemampuan memberikan  pelayanan yang dijanjikan 
dengan segera dan memuaskan. 
3) Responsiveness 
Yaitu keinginan para staf untuk membantu para  pelanggan  dan 
memberikan pelayanan dengan tanggap.  
4) Assurance 
Mencakup  kemampuan, kesopanan,  dan sifat dapat dipercaya 
yang dimiliki para staf, bebas dari  bahaya, risiko dan keragu-
raguan. 
5) Empati 
Meliputi kemudahan dalam  melakukan hubungan,  komunikasi 
yang baik, dan memahami kebutuhan para pelanggan. 
Kualitas  merupakan suatu kondisi dinamis yang berhubungan 
dengan produk, jasa, manusia, dan lingkungan yang memenuhi atau  






Konsep kualitas itu sendiri sering dianggap sebagai ukuran relatif 
kebaikan suatu produk atau jasa yang terdiri atas kualitas desain dan kualitas 
kesesuaian. Kualitas desain merupakan fungsi spesifikasi produk sedangkan 
kualitas kesesuaian adalah suatu ukuran seberapa jauh suatu produk 
memenuhi persyaratan atau spesifikasi kualitas yang telah ditetapkan 
(Fandy Tjiptono dan Anastasia Diana 2003:2). 
Seperti halnya kualitas, definisi TQM juga ada bermacam-macam. 
TQM diartikan sebagai perpaduan semua fungsi dari perusahaan ke dalam 
falsafah holistik yang dibangun berdasarkan konsep kualitas, teamwork, 
produktivitas, dan pengertian serta kepuasan pelanggan.  
Oleh karena itu dapat disimpulkan bahwa Website Quality 
merupakan pengoperasian sebuah kualitas. Dalam penjualan sebuah produk 
kualitas website sangatlah penting untuk dapat menarik konsumen dengan 
tampilan yang berbeda dan enak dilihat. 
4. Orientasi belanja 
 
a. Pengertian orientasi belanja 
Munculnya kegiatan belanja online, memberikan dampak 
terhadap perilaku belanja online itu sendiri, konsumen mungkin 
berbeda dalam hal orientasi belanja mereka. Konsep orientasi belanja 
sebagai gaya hidup berbelanja atau gaya berbelanja yang 
menempatkan penekanan pada aktivitas berbelanjanya. Supranto dan 
Nandan Limakrisna (2011:142) Gaya hidup didefinisikan sebagai 






(perorangan), sekelompok kecil orang yang berinteraksi dan kelompok 
orang  yang lebih besar, seperti segmen pasar. Supranto dan Nandan 
Limakrisna (2011:143) juga  berpendapat Konsep gaya hidup 
konsumen berbeda dengan kepribadian (personality). Gaya hidup 
(lifestyle) menunjukan bagaimana orang hidup, bagaimana mereka 
membelanjakan uangnya, bagaimana mereka mengalokasikan waktu 
mereka. Gaya hidup berhubungan dengan tindakan dan tingkah laku 
sejak lahir, sedangkan kepribadian menggambarkan konsumen lebih 
persepktif yang lebih internal yaitu karakteristik atau ciri pola berfikir, 
perasaan dan memandang. Orientasi belanja sebagai sesuatu yang 
kompleks dan mempunyai fenomena multidimensional (motif, 
kebutuhan, ketertarikan, kondisi ekonomi, dan kelas sosial) dan 
dimensi perilaku pasar (pilihan sumber informasi, perilaku panutan, 
dan atribut toko). 
Berdasarkan hal tersebut dapat dikatakan bahwa orientasi belanja 
merupakan bagian dari gaya hidup individu dengan menekankan pada 
kegiatan berbelanja individu dan dapat menggambarkan keinginan dan 
kebutuhan individu ketika melakukan kegiatan berbelanja. Pada 
dasarnya orientasi berbelanja yang dimiliki individu berkaitan dengan 
gaya hidup yang dimiliki oleh individu secara umum. Orientasi 








c. Dimensi Orientasi Belanja 
Seock(2003)menyatakan bahwa orientasi belanja memiliki tujuh 
dimensi, yaitu: 
a) Shopping enjoyment yang merupakan kesenangan individu 
ketikamelakukan belanja. 
b) Brand/fashion consciousness yang merupakan kesadaran 
individuterhadap harga merek atau mode busana. 
c) Price consciousness yang merupakan kesadaran individu 
terhadapharga produk. 
d) Shopping confidence yang merupakan kepercayaan individu 
terhadapkemampuan berbelanjanya. 
e) Convinience/time consciuosness yang merupakan kesadaran 
individuterhadap waktu dan kenyamanan ketika berbelanja. 
f) In-home shopping tendency yang merupakan kecenderungan 
individuuntuk melakukan pembelian dengan tidak keluar rumah. 
g) Brand/store loyalty yang merupakan kesetiaan individu 
terhadapmerek dan toko ketika melakukan kegiatan berbelanja. 
Oleh karena itu disimpulkan bahwa Orientasi Belanja seseorang 
merupakan hal yang dianggap berpengaruh terhadap minat pembelian online. 
Karena orientasi belanja merupakan gaya belanja yang semua orang 
mempunyainya. Setiap individu mempunyai gaya belanja yang berbeda beda. 







B. Studi Penelitian Terdahulu 
 
1. Siagian dan Cahyono (2014) dalam penelitiannya yang berjudul 
“Analisis Website Quality, Trust, dan Loyalty Pelanggan OnlineShop”, 
menyatakan bahwa website quality terbukti secara signifikanberpengaruh 
terhadap trust dengan nilai tvalue sebesar 4,51 yang berarti > 1,960, serta 
trust terbukti secara signifikan mempengaruhi loyalty dengan nilai tvalue 
sebesar 7,10 yang juga berarti > 1,960. 
2. Pratiwi et al. (2012) dalam penelitiannya yang berjudul “Pengaruh 
Reputasi Perusahaan dan Kualitas Website terhadap Tingkat 
Kepercayaan Konsumen dalam Bertransaksi Secara Online (Studi pada 
Konsumen Ongisnadestore.com)”, menyatakan bahwa terdapat pengaruh 
signifikan antara kualitas website terhadap tingkat kepercayaan 
konsumen dalam bertransaksi secara online dengan nilai signifikansi 
sebesar 0,013 < 0,05 dan nilai thitung pada variabel kualitas website 
sebesar 2,539 > ttabel (1,982). 
3. Nurul dan Citra (2016) dengan judul Pengaruh Shopping Orientation, 
Online Trust Dan Prior Online Purchase Experience Terhadap Online 
Purchase Intenton (Studi Pada Online Shop Hijabi House). Hasil 
daripenelitian yang dilakukan kepada 126 responden menunjukkan 
bahwa shopping orientation mempunyai pengaruh yang signifikan 
terhadap online purchase intention sebesar 7.9%. Online trust memiliki 






15.8%. Prior onlinepurchase experience memiliki pengaruh signifikan 
yang paling besarterhadap online purchase intention sebesar 29.4%. 
4. Rena Feri Wijayanti, Joni Dwi Pribadi, dan Lina Budiarti(2018) dengan 
judul Pengaruh Orientasi Belanja Konsumen Terhadap Minat Pembelian 
Secara Online. Hasil penelitian menunjukan bahwa orientasi belanja 
konsumen dipengaruhi oleh harga dimana memiliki pengaruh signifikan 
terhadap minat pembelian sedangkan motivasi dari segi kategori produk 
tidak berpengaruh signifikan terhadap minat pembelian secara online. 
5. Sanggam Pardede dan Erni Martini (2016) dengan judul Pengaruh 
Orientasi Belanja Terhadap Minat Beli Online pada Konsumen 
Tokopedia.com di Indonesia. Hasil penelitian menunjukan bahwa 
orientasi belanja berpengaruh sebesar 26,4% terhadap minat beli online 
konsumen di Tokopedia.com, sedangkan 73,6% dipengaruhi oleh faktor 
lain. Saran dari penelitian ini agar Tokopedia.com tetap mempertahankan 
hal-hal yang dapat meningkatkan orientasi belanja konsumen agar minat 
beli di Tokopedia.com tetap tinggi. 
Tabel 1 
Penelitian Terdahulu 

























terhadap trust, serta 
1.Persamaan pada 
Variabel trust, dan 
website quality  
2.Perbedaan pada 
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variabel Online Trust 
 
2.Perbedaan pada 
variabel dependen  
yaitu minat beli 
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trust. 
 
C. Kerangka Pemikiran 
 
Berdasarkan landasan teori, maka kerangka berpikir dalam penelitian ini 
adalah sebagai berikut: 
1. Trus terhadap minat beli 
Faktor kepercayaan (trust) merupakan faktor kunci dari sekian banyak 
faktor yang mempengaruhi terjadinya transaksi dalam onlineshop, 
tanpa adanya kepercayaan konsumen terhadap penjual, makamustahil 






terhadap penjual yang berani mengambil risiko untuk bertransaksi 
dalam e-commerce. 
Ketika konsumen percaya terhadap online store kemudian melakukan 
transaksi, konsumen akan merasa puas apabila hasil yang didapatkan 
sama seperti yang dijanjikan oleh penjual dan akan merasa kecewa 
apabila hasil yang didapatkan tidak sesuai harapan. Konsumen yang 
merasa puas berkemungkinan besar untuk mengulangi pembelian di 
online store yang sama ketika berkeinginan untuk melakukan online 
shop. Ketika setiap transaksi yang dilakukan selalu memberi 
kepuasan, maka kepuasan konsumen tersebut akan terus berkembang 
dan menjadi kepercayaan konsumen terhadap onlinestore, sehingga 
konsumen akan memiliki minat untuk membeli suatu produk tersebut. 
2. Website quality terhadap minat beli 
Website merupakan suatu komponen yang sangat penting dalam e-
commerce, website berperan sebagai media untuk 
menyalurkaninformasi dari penjual kepada konsumen, hal ini 
dikarenakan konsumen tidak dapat melihat produk dan bertatap muka 
secara langsung dengan penjual. Dalam e-commerce kepercayaan 
konsumen sangat bergantung pada interaksi konsumen dengan 
website, oleh sebab itu kualitas sebuah website merupakan hal yang 
harus diperhatikan oleh penjual. 
Apabila sebuah website mencantumkan informasi yang detail, 






memberi rasa aman dan nyaman kepada konsumen untuk melakukan 
transaksi.Konsumen cenderung memilih online shop karena website 
quality yang bagus sehingga akan menjadikannya sebagai pilihan 
minat untuk membeli. 
3. Orientasi belanja terhadap minat beli  
Orientasi Belanja seseorang merupakan hal yang dianggap 
berpengaruh terhadap minat pembelian online. Karena orientasi 
belanja merupakan gaya belanja yang semua orang mempumyainya. 
Setiap individu mempunyai gaya belanja yang berbeda beda. 
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Hipotesis merupakan jawaban sementara terhadap pernyataan yang 
dikemukakan dalam perumusan masalah. Dalam penelitian ini hipotesis 
yang diajukan merupakan kesimpulan yang akan diuji kebenarannya. 
Berdasarkan uraian diatas, maka peneliti mengajukan beberapa hipotesis 
dalam penelitian ini sebagai berikut: 
1. Diduga terdapat pengaruh trust terhadap minat beli Online Shop. 
2. Diduga terdapat pengaruh website quality terhadap minat beli Online 
Shop. 
3. Diduga terdapat pengaruh orientasi belanja terhadap minat beli Online 
Shop. 
4. Diduga terdapat pengaruh trust, website quality, dan orientasi belanja 











A. Pemilihan Metode 
Penelitian ini menggunakan metode pendekatan kuantitatif. 
Metode penelitian kuantitatif merupakan metode penelitian yang 
berlandaskan pada filsafat positivisme, digunakan untuk meneliti pada 
populasi atau sampel tertentu, pengumpulan data menggunakan instrument 
penelitian analisis data bersifat kuantitatif / statistik, dengan tujuan untuk 
menguji hipotesis yang telah ditetapkan (Sugiyono, 2012:13). Penelitian 
pada umumnya dilakukan pada populasi atau sampel tertentu yang 
representatif. Proses penelitian bersifat deduktif, dimana untuk menjawab 
rumusan masalah menggunakan konsep atau teori sehingga dapat 
dirumuskan hipotesis. 
Untuk mengumpulkan data digunakan instrument penelitian. Data 
yang terkumpul selanjutnya dianalisis secara kuantitatif dengan 
menggunakan statistik deskriptif atau inferensial sehingga dapat 
disimpulkan hipotesis yang dirumuskan terbukti atau tidak. Penelitian 
kuantitatif pada umumnya dilakukan pada sampel yang diambil secara 
random, sehingga kesimpulan hasil penelitian dapat digeneralisasikan pada 









B. Lokasi Penelitian 
Lokasi penelitian dilakukan di Fakultas Ekonomi dan Bisnis 
Universitas Pancasakti Tegal. 
 
C. Teknik Pengambilan Sampel 
1. Populasi 
Menurut Sugiyono (2012:115) “Populasi adalah wilayah 
generalisasi yang terdiri atas : obyek atau subyek yang mempunyai 
kualitas dan karakteristik tertentu yang diterapkan oleh peneliti untuk 
dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya”. Populasi dalam 
penelitian ini adalah mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis 
Universitas Pancasakti Tegal. 
2. Sampel  
Menurut Sugiyono (2012:116) memberi pengertian sampel adalah 
bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh populasi 
tersebut. Bila populasi besar, dan peneliti tidak mungkin mempelajari 
semua yang ada pada populasi, misalnya karena keterbatasan dana, 
tenaga dan waktu, maka peneliti dapat menggunakan sampel yang 
diambil dari populasi itu. Apa yang dipelajari dari sampel itu, 
kesimpulannya akan dapat diberlakukan untuk populasi. Untuk itu 







Karena populasi dalam penelitian ini tidak diketahui secara pasti 
atau tidak terhingga, maka tidak memungkinkan untuk meneliti secara 
keseluruhan populasi tersebut. Maka Teknik pengambilan sampel yang 
akan digunakan yaitu Accidental Sampling. Teknik penentuan sampel ini 
berdasarkan kebetulan, yaitu siapa saja yang secara kebetulan bertemu 
dengan peneliti dapat digunakan sebagai sampel, bila dipandang sesuai 
dengan kriteria yang cocok. Adapun penetapan ukuran sampel dalam 
penelitian ini menggunakan rumus Purba (Sujarweni, 2015: 115), yaitu : 
   𝑛 =  
𝑧2
4 𝑚𝑜𝑒  2
 
Keterangan: 
 n = Jumlah sampel 
 Z = Tingkat keyakinan dalam penentuan sampel (95%=1,96) 
Moe     = margin of error kesalahan maksimum yang bias ditolerir sebesar 
10%  dengan rumus diatas, maka diperoleh perhitungan sebagai 




     = 96,04 
Berdasarkan perhitungan rumus diatas, maka jumlah responden yang 
akan dijadikan sampel penelitian adalah sebanyak 96,04 orang, yang 









D. Definisi Konseptual dan Operasional Variabel 
1) Definisi Konseptual Variabel 
1. Variabel Dependen (Y) 
Variabel terikat merupakan variabel yang dipengaruhi atau 
yang menjadi akibat, karena adanya variabel bebas (Sugiyono, 
2012:59). Variabel terikat dalam penelitian ini adalah minat beli. 
Menurut Kotler dan Keller (2009: 188) keputusan pembelian 
adalah tahap evaluasi, konsumen membentuk preferensi antar 
merek dalam kumpulan, konsumen membentuk maksud membeli 
merek yang paling disukai, dalam melaksanakan maksud 
pembelian, konsumen dapat membentuk lima sub keputusan: 
merek, penyalur, kusntitas, waktu, dan metode pembayaran. 
Menurut Kotler dan Keller (2009: 184) mengemukakan 
bahwa ada limatahapan perilaku konsumen dalam pengambilan 
keputusan pembelian, yaitu : 
a. Pengenalan Masalah 
Proses pembelian dimulai ketika pembeli menyadari suatu 
masalah atau kebutuhan yang dipicu oleh ransangan internal 
atau eksternal. Pemasar harus mengidentifikasi keadaan yang 
memicu kebutuhan tertentu dengan mengumpulkan informasi 








b. Pencarian Informasi 
Pencarian informasi mulai dilakukan ketika konsumen 
memandang bahwa kebutuhan tersebut bisa dipenuhi dengan 
membeli dan mengkonsumsi suatu produk.Konsumen akan 
mencari yang tersimpan dalam ingatannya (pencarian internal), 
dan mencari informasi dari luar (pencarian eksternal). 
c. Evaluasi Alternatif 
Evaluasi alternatif adalah proses pengevaluasi pilihan produk 
dan merek, dan memilihnya sesuai dengan keinginan 
konsumen.  
d. Keputusan Pembelian 
Setelah tahap-tahap di atas dilakukan, pembelian akan 
menentukan sikap dalam pengambilan keputusan apakah 
membeli atau tidak.Jika memilih untuk membeli produk, 
dalam hal ini konsumen dihadapkan pada beberapa alternatif 
pengambilan keputusan seperti, produk, merek, penjual, 
kuantitas, dan waktu pembeliannya 
e. Perilaku Pascapembelian 
Setelah membeli suatu produk, konsumen akan mengalami 
beberapa tingkat kepuasan atau ketidakpuasan.Tahap ini dapat 
memberikan informasi yang penting bagi perusahaan apakah 
produk dan pelayanan yang telah dijual dapat memuaskan 






2. Variabel Independen (X) 
Variabel independen adalah variabel yang mempengaruhi 
atau yang sedang menjadi sebab perubahannya atau timbulnya 
variabel dependen atau terikat. (Sugiyono, 2012:59). Variabel 
bebas dalam penelitian ini meliputi : 
a) Trust 
Trust atau kepercayaan pelanggan didefinisikan sebagai 
harapan pelanggan bahwa penyedia jasa dapat dipercaya atau 
diandalkan dalam memenuhi janjinya (Siagian dan Cahyono 
2014). 
Menurut Mayer et al. (1995), presepsi kepercyaan dalam 
transaksi online didasarkan pada tiga komponen, yaitu: 
a. Ability 
Ability adalah keyakinan seseorang terhadap 
kemampuanyang dimiliki penjual untuk memenuhi 
kebutuhannya. 
b) Integrity 
Integrityadalahseberapa besar keyakinan seseorangterhadap 
kejujuran penjual untuk menjaga dan memenuhi kesepakatan 
yang telah dibuat kepada konsumen. 
c) Benevolence 
Benevolence adalah seberapa besar seseorang 






konsumen. Benevolence merupakan kesediaan penjual untuk 
melayani kepentingan konsumen. 
b) Website Quality  
  Website quality atau kualitas website dapat dilihat sebagai 
atribut dari sebuah website yang berkontribusi terhadap 
kegunaannya kepada konsumen (Gregg dan Walczak, 2010). 
Tjiptono Fandy (2003:27) mengungkapkan bahwa dimensi kualitas 
websitedibagi menjadi lima, yaitu: 
a. Tangibles 
Meliputi fasilitas fisik, perlengkapan, dan sarana  komunikaasi. 
b. Reliability 
Yakni kemampuan memberikan pelayanan yang memuaskan. 
c. Responsiveness 
Yaitu keinginan para staf untuk membantu para  pelanggan  
dan memberikan pelayanan dengan tanggap.  
d. Assurance 
Mencakup  kemampuan, kesopanan,  dan sifat dapat dipercaya 
yang dimiliki para staf, bebas dari  bahaya, risiko dan keragu-
raguan. 
e. Empati 
Meliputi kemudahan dalam  melakukan hubungan,  







c) Orientasi belanja 
 Konsep orientasi belanja sebagai gaya hidup berbelanja 
atau gaya berbelanja yang menempatkan penekanan pada 
aktivitas berbelanjanya. Pengukuran orientasi belanja dalam 
penelitian ini mengadopsi dari Seock (2003) yang meliputi : 
a. Shopping Enjoyment 
Shopping Enjoyment merupakan kesenangan individu 
ketikamelakukan belanja. 
b. Brand/Fashion Consciousness 
Brand/Fashion Consciousness merupakan kesadaran 
individuterhadap harga merek atau mode busana. 
c. Price Consciousness 
Price Consciousness merupakan kesadaran individu 
terhadapharga produk. 
d. Shopping Confidence 
Shopping Confidence merupakan kepercayaan individu 
terhadapkemampuan berbelanjanya. 
e. Convinience/Time Consciuosness 
Convinience/Time Consciuosness merupakan kesadaran 









f. In-Home Shopping Tendency 
In-Home Shopping Tendency merupakan kecenderungan 
individuuntuk melakukan pembelian dengan tidak keluar 
rumah. 
g. Brand/Store Loyalty 
Brand/Store Loyalty merupakan kesetiaan individu 
terhadapmerek dan toko ketika melakukan kegiatan berbelanja. 
2) Definisi Operasional Variabel 
Tabel 2 
Operasionalisasi Variabel Penelitian 
 

















1. Percaya website online memiliki 
keahlian transaksi seperti yang 
diharapkan 
2. Percaya website online memiliki 
kemampuan untuk memenuhi 
kebutuhan dan harapan pelanggannya 
3. Percaya website online memiliki 
ketrampilan dalam memberikan 
pelayanan kepada pelanggannya 
4. Percaya online shop akan jujur dalam 
melakukan trasnsaksi dengan 
pelanggannya 























mengirimkan produk sesuai dengan 
ketentuan pengiriman yang dijelaskan di 
dalam website 
6.Percaya online shop akan 
mengirimkan produk sesuai dengan 
deskripsi yang tertulis di dalam website 
7.Percaya online shop akan 
mendengarkan dan mempertimbangkan 
saran dari pelanggannya 
8. Percaya online shop akan 
mendengarkan dan mempertimbangkan 
































1. Website online menyediakan kolom 
testimony pelanggan yang memudahkan 
dalam penilaian sebuah produk 
2. Website online menyediakan 
panduan transaksi 
3. Website online menampilkan desain 
visual yang nyaman dilihat 
4. Website online memiliki respon yang 
cepat 
5.Informasi produk yang tercantum di 
website lengkap danmudah dipahami 






















7. Percaya pihak online shop akan 
menjaga keamaan informasi pribadi 
saya 
8. Informasi produk yang tercantum di 

























1.Senang berbelanja online shop 
2.Belanja online karena mengikuti  Tren 
3.Belanja online prosesnya mudah 
4.Berbelanja online bebas dengan 
memilih produk 
5.Harga yang ditawarkan tidak mahal 
6.Belanja online dapat dilakukan kapan 
saja 
 





8.Hanya akan berbelanja disatu toko 
























1. Manfaat barang 
 




















3.Pembelian barang karena informasi 
4. Menetapkan tujuan pembelian 
5. Seleksi terhadap alternatif 
6.Pembelian barang sudah direncanakan 
sebelumnya 
7. Pembelian sesuai kebutuhan 










Indikator-indikator pengukuran diatas diukur menggunakan skala 
Likert yang mempunyai lima tingkat preferensi yang masing-masing 
memiliki skor 1-5 dengan rincian sebagai berikut: 
Tabel 3 
Skala Instrumen Penelitian 
Skor Keterangan 
 
1 Sangat Tidak Setuju (STS) 
2 Tidak Setuju (TS) 
3 Netral (N) 
4 Setuju (S) 











E. Teknik Pengumpulan Data 
Guna memperoleh data yang valid dan akurat, teknik pengumpulan 
data yang dilakukan dalam penelitian ini adalah dengan menggunakan 
kuesioner. Data primer ini merupakan data yang diperoleh langsung dari 
obyek penelitian yaitu pada mahasiswa ekonomi dan bisnis ups Tegal. 
Data primer tersebut dikumpulkan menggunakan kuesioner. Teknik 
pengumpulan data yang berupa daftar pertanyaan atau pernyataan yang 
diajukan kepada responden. 
F. Teknik Pengolahan Data 
Penelitian ini menggunakan teknik pengolahan data yang digunakan 
adalah teknik korelasi berganda yang dilakukan dengan bantuan program 

















G. Analisis Data dan Uji Hipotesis 
1. Teknik Penguji Instrument Penelitian 
Sebelum digunakan pada penelitian sesungguhnya, kuesioner harus 
diuji terlebih dahulu. Uji instrumen dilakukan untuk mengetahui 
validitas dan reliabilitas suatu instrumen. Dari uji coba tersebut dapat 
diketahui kelayakan dari instrumen yang digunakan untuk 
mengumpulkan data dari responden. 
a. Uji Validitas 
Uji Validitas di gunakan untuk mengukur sah atau valid 
tidaknya suatu kuesioner. Suatu kuesioner dinyatakan valid jika 
pernyataan pada kuesioner mampu mengungkapkan sesuatu yang 
akan diukur oleh kuesioner tersebut. Dalam uji validitas dapat 
digunakan SPSS (Statistical Product and Service Solutions). Jika 
r hitung lebih besar dari  r tabel dan nilainnya positif, maka 
pernyataan atau indikator tersebut dinyatakan valid (Ghozali, 
2018:51-52). 
Uji dilakukan dengan membandingkan antara nilai r hitung 
lebih besar dengan r tabel untuk degree of freedom (df) = n-2, 
dalam hal ini n adalah jumlah sampel dalam penelitian ini, yakni 
n=70. Maka besarnya df dapat dihitung 30-2 = 28. Dengan df = 
28 dan alpha = 0,05 didapat r tabel = 0,361 (dengan melihat r 






besar daripada r tabel dan bernilai positif, maka butir pertanyaan 
atau indikator dinyatakan valid (Ghozali, 2018: 52). 
a. Bila r hitung > r tabel, berarti pernyataan tersebut dinyatakan 
valid.  
b. Dan bila r hitung < r tabel, berarti pernyataan tersebut 
dinyatakan tidak valid. 
Adapun perhitungan korelasi yang digunakan yaitu korelasi 
product moment, dengan rumus : 
𝑟 =  
𝑛.   𝑥𝑦 −  𝑥.  𝑦
 𝑛.   𝑥2 .  𝑛.   𝑦2 − ( 𝑦)2
 
Keterangan : 
𝑟 = Koefisien validitas butir pertanyaan yang dicari 
𝑛 = Banyaknya responden 
𝑥 = Skor total yang diperoleh subyek dari seluruh item 
𝑦 = Skor total yang diperoleh subyek dari seluruh item 
 𝑥 = Jumlah Skor dalam distribusi X  
 𝑦 = Jumlah skor dalam distribusi Y 
 𝑥2 = Jumlah kuadrat masing-masing X 
 𝑦2 = Jumlah kuadrat masing-masing Y 
b. Uji Reliabilitas 
Reliabilitas sebenarnya adalah alat untuk mengukur 






konstruk. Suatu kuesioner dikatakan reliabel atau handal jika 
jawaban seseorang terhadap pernyataan adalah konsisten atau 
stabil dari waktu ke waktu (Ghozali, 2018:45) 
Instrumen yang reliabel adalah instrumen yang bilamana 
dicobakan secara berulang-ulang pada kelompok yang sama 
akan menghasilkan data yang sama akan menghasilkan data 
yang sama dengan asumsi tidak terdapat perubahan psikologis 
terhadap responden.Reliabilitas yang tinggi menunjukkan bahwa 
indikator-indikator mempunyai konsistensi yang tinggi dalam 
mengukur variabel latennya. Untuk mengukur uji reliabilitas 




   1 −
𝛴𝜎𝑏2
𝜎𝑡2
  (Simamora, 2004: 77)  
Dimana:  
r : koefisien reliability instrument  
k : banyaknya butir pertanyaan  
Σ𝜎𝑏2: total varians butir  
𝜎𝑡2 : total varians 
Uji reliabilitas dalam penelitian ini menggunakan bantuan 
software SPSS. 
Jika nilai koefisien reliabilitas > 0,6 maka instrument yang diuji 
memiliki reliabilitas yang baik/reliabel/terpercaya.  
Jika nilai koefisien reliabilitas < 0,6 maka instrument yang diuji 






H. Teknik Analisis Data 
1. Analisis Korelasi Rank Spearman 
Analisis ini bertujuan untuk mengetahui ada tidaknya pengaruh 
antara variabel Trust (X1), website quality (X2), dan orientasi 
belanja (X3) terhadap minat beli (Y) secara parsial. Adapun rumus 
yang digunakan adalah sebagai berikut (Sugiyono, 2012: 357): 






𝜌          ∶Koefisien korelasi Spearman Rank 
 𝑏𝑖
2    ∶total kuadrat selisih antar ranking 
n           : Jumlah sampel yang diteliti 
Arah korelasi dinyatakan dalam tanda + (plus) dan –(minus). Tanda 
plus menunjukan korelasi sejajar searah dan tanda –(minus) 
menunjukan korelasi sejajar berlawanan arah. 
Korelasi +    = Makin tinggi nilai X, makin tinggi nilai Y atau 
kenaikan nilai X diikuti kenaikan nilai Y 
Korelasi -     = Makin tinggi nilai X, makin rendah nilai Y atau 
















Interpretasi Koefisien Korelasi (Nilai R) 
 
Interval Tingkat hubungan 
0,000 - 0,199 Sangat rendah 
0,200 – 0,399 Rendah 
0,400 – 0,599 Cukup 
0,600 – 0,799 Kuat 
0,800 – 1,000 Sangat kuat 
 
2. Uji Signifikansi Koefisien Korelasi Rank Spearman 
Untuk menguji signifikan dari koefisien korelasi yang 
diperoleh, akan digunakan langkah-langkahnya adalah sebagai 
berikut: 
a. Formulasi Hipotesis 
Hipotesis statistik yang akan diuji dapat diformulasikan : 
1) Formulasi Hipotesis 1 
Ho : 𝜌 = 0 tidak terdapat pengaruh yang signifikan Trust 
terhadap minat beli online shop pada mahasiswa 
fakultas ekonomi dan bisnis ups tegal. 
Hi : 𝜌≠ 0 terdapat pengaruh yang signifikan Trust terhadap 
minat beli online shop pada mahasiswa fakultas 









2) Formulasi Hipotesis 2 
Ho : 𝜌 = 0 tidak terdapat pengaruh yang signifikan website 
quality terhadap minat beli online shop pada 
mahasiswa fakultas ekonomi dan bisnis ups tegal. 
Hi :𝜌≠ 0  terdapat pengaruh yang signifikan website quality 
terhadap minat beli online shop pada mahasiswa 
fakultas ekonomi dan bisnis ups tegal. 
3) Formulasi Hipotesis 3 
Ho : 𝜌 = 0 tidak terdapat pengaruh yang signifikan orientasi 
belanja terhadap minat beli online shop pada 
mahasiswa fakultas ekonomi dan bisnis ups tegal. 
Hi : 𝜌≠ 0  terdapat pengaruh yang signifikan orientasi  
belanja terhadap minat beli online shop pada 
mahasiswa fakultas ekonomi dan bisnis ups tegal. 
b. Taraf signifikan 
Untuk menguji taraf signifikansi dari koefisien korelasi yang 
diperoleh akan digunakan uji t dua pihak dengan menggunakan 
tingkat signifikan sebesar 95% (atau α=5%) 
c. Kriteria Pengujian hipotesis 
Kriteria untuk menerima atau menolak HO adalah : 
Ho diterima apabila = -Z 𝛼 /2 ≤ Zhitung≤ Z 𝛼 /2 











Kurva Penerimaan / Penolakan 
 




d. Menghitung Nilai 𝑍ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔  
adapun untuk menguji signifikasi yaitu dengan rumus 
sebagaiberikut : 
Zhitung =  𝑟𝑠 𝑛 − 1  (Sugiyono 2012: 250) 
keterangan : 
Zhitung : Nilai 𝑍ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔  
𝑟s  : koefisien korelasi Rank Spearman 
𝑛  : jumlah sampel 
 
3. Analisis Korelasi Berganda 
Korelasi ganda (multiple correlation) adalah korelasi antara dua atau 
lebih variabel bebas secara bersama-sama terhadap suatu variabel 
terikat. Angka yang menunjukan arah dan besar kuatnya hubungan 
dua atau lebih variabel bebas dengan satu variabel terikat disebut 
koefisien korelasi ganda, dan bisa disimbolkan R. Dalam analisis 






variabel bebasnya yaitu Trust (X1), Website Quality (X2), dan 
Orientasi Belanja (X3) secara bersama-sama dengan Minat Beli (Y) 
pada mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis UPS Tegal. Adapun 
rumus korelasi berganda sebagai berikut: 
 1 − 𝑟𝑦 .123
2  =  1 − 𝑟𝑦1
2   1 − 𝑟𝑦2.1
2   1 − 𝑟𝑦3.12
2   
Keterangan : 
𝑟𝑦2.1 =
𝑟𝑦2 −  𝑟𝑦1  𝑟21 
  1 − 𝑟𝑦1




𝑟𝑦3.2 −  𝑟𝑦1.2  𝑟13.2 
  1 − 𝑟𝑦1.2




𝑟𝑦3 −  𝑟𝑦2  𝑟32 
  1 − 𝑟𝑦2




𝑟𝑦1 −  𝑟𝑦2  𝑟12 
  1 − 𝑟𝑦2




𝑟13 −  𝑟12  𝑟32 
  1 − 𝑟12




4. Uji Signifikansi Koefisien Korelasi Berganda (Uji Simultan/Uji F) 
a. Formulasi Hipotesis 
Ho : 𝜌 = 0, tidak terdapat pengaruh yang signifikan trust, 






terhadap minat beli online shop pada fakultas ekonomi dan 
bisnis ups tegal. 
Ho : 𝜌 ≠0, terdapat pengaruh yang signifikan trust, website 
quality, dan orientasi belanja secara bersama-sama terhadap 
minat beli online shop pada fakultas ekonomi dan bisnis ups 
tegal. 
b. Untuk menguji taraf signifikansi dari koefisien korelasi 
berganda akan digunakan uji F dengan tingkat signifikansi 
sebesar α = 5% 
c. Kriteria pengujian hipotesis 
Kriteria untuk menerima atau menolak Ho adalah : 
Ho diterima jika Fhitung <Ftabel  
Ho ditolak jika Fhitung >Ftabel (Ghozali 2018:98)  
Gambar 3 






d. Menghitung nilai F Tabel 
Untuk menguji koefisien korelasi berganda, menggunakan 












 1 − 𝑅2 (𝑛 − 𝑘 − 1)
 
Keterangan : 
F = Besarnya F hitung 
R = Koefisien korelasi linier berganda 
n = Banyaknya data 
k  = Banyaknya variabel bebas 
5. Analisis Koefisien Determinasi 
Koefisien Determinasi digunakan untuk menyatukan besar atau 
kecilnya kontribusi (sumbangan langsung) trust, website quality, dan 
orientasi belanja secara bersama-sama terhadap minat beli. Adapun 
koefisien determinasi adalah sebagai berikut: 
D = r2 x 100% 
Keterangan : 
D = Koefisien Determinasi 











HASIL PENELTIAN DAN PEMBAHASAN 
A. Deskripsi Objek Penelitian 
1. Deskriptif Data Responden 
a. Profil Responden 
Profil responden yang telah menjawab pertanyaan sebagai mana 
yang  tercantum dalam tabel dibawah ini : 
1) Identitas responden menurut jenis kelamin 
Jumlah responden berdasarkan jenis kelamin laki-laki dan 
perempuan adalah sebagai berikut : 
Tabel 5 
Profil Responden menurut jenis kelamin 
No Jenis kelamin Jumlah Presentase 
1 Laki-laki 47 47% 
2 Perempuan 53 53% 
 Jumlah 100 100% 
Sumber: Data primer yang diolah 
 
Berdasarkan tabel diatas profil responden menurut jenis 
kelamin dapat disimpulkan yaitu jenis kelamin laki-laki sebanyak 
47 orang atau 47% dan jenis kelamin perempuan sebanyak 53 








2) Identitas Responden menurut umur 
Jumlah responden berdasarkan umur adalah sebagai berikut: 
Tabel 6 
Profil Responden Menurut Umur 
No Umur Jumlah Presentase 
1 20-25 tahun 86 86% 
2 25-30 tahun 11 11% 
3 30-35 tahun 3 3% 
4 >35  tahun 0 0% 
 Jumlah 100 100% 
  Sumber: Data primer yang diolah  
Berdasarkan data tabel diatas profil  responden umur 20-25 
tahun ada 86 orang atau 86%, responden umur 25-30 tahun ada 11 
orang atau 11%, responden umur 30-35 tahun ada 3 orang atau 3%, 
dan responden umur <35 tahun ada 0 orang atau 0%. Maka dapat 
disimpulkan bahwa presentase umur responden tertinggi yaitu 
responden umur 20-25 tahun dengan jumlah sebesar 86 orang atau 
86%, dan presentase usia terendah responden yaitu responden usia 










3) Identitas Responden menurut pendidikan 
Jumlah responden berdsarakan pendidikan dari Diploma-
Sarjana adalah sebagai berikut: 
Tabel 7 
Profil Responden Menurut Pendidikan 
No Pendidikan Jumlah Presentase 
1 DIII 4 4% 
2 S1 96 96% 
 Jumlah 100 100% 
  Sumber: Data primer yang diolah 
Berdasarkan tabel diatas dapat diketahui bahwa responden 
dengan pendidian S1 cenderung mendominasi yaitu terdapat 96 
orang atau 96%, dan yang paling sedikit pendidikan DIII yaitu 4 
orang  atau 4% seperti terlihat pada tabel diatas. 
B. Uji Instrumen Penelitian 
1. Uji Validitas 
Validitas adalah suatu ukuran yang menunjukan tingkat-tingkat 
kevalidan atau keshahihan suatu instrumen. Suatu instrumen yang valid 
atau shahih mempunyai validitas tinggi. Sebelum diuji kepada 100 
responden dilakukan uji validitas dengan 30 orang diluar responden 
terlebih dahulu, menyatu pada (Ghozali, 2018:51-52) untuk dapat 
mengukur tingkat validitas suatu kuesioner menggunakan a = 0,05 (5%) 
dengan kriteria jika r hitung > r tabel maka kuesioner adalah valid. 






gugur/tidak valid. Untuk mencari nilai r tabel adalah melalui rumus df = 
N-2, dimana N = 30 sampel sehingga df = 30-2 = 28 ; maka (pada tingkat 
signifikasi 5% dan uji dua arah) ditemukan nilai r tabel sebesar 0,361. 
a. Uji Validitas Trust 
Jumlah butir pertanyaan variabel Trust sebanyak 8 butir 
pertanyaan, sebelum dilakukan penelitian kepada 100 responden 
dilakukan uji validitas dengan 30 orang diluar responden terlebih 
dahulu. Apapun hasil uji validitas 30 orang non responden 
selengkapnya dapat dilihat pada tabel dibawah ini: 
Tabel 8 
Uji Validitas Trust 
Butir pertanyaan Rhitung rtabel Kesimpulan 
Pertanyaan 1 0,806 0,361 Valid 
Pertanyaan 2 0,514 0,361 Valid 
Pertanyaan 3 0,572 0,361 Valid 
Pertanyaan 4 0,672 0,361 Valid 
Pertanyaan 5 0,628 0,361 Valid 
Pertanyaan 6 0,836 0,361 Valid 
Pertanyaan 7 0,586 0,361 Valid 
Pertanyaan 8 0,739 0,361 Valid 







Berdasarkan data tabel diatas kedelapan butir pertanyaan dari 
pengujian 30 orang non responden mempunyai nilai rhitung > dari 
nilai rtabel dengan demikian butir pertanyaan dinyatakan valid. 
b. Uji Validitas Website quality 
  Jumlah butir pertanyaan variabel Trust sebanyak 8 butir 
pertanyaan, sebelum dilakukan penelitian kepada 100 responden 
dilakukan uji validitas dengan 30 orang diluar responden terlebih 
dahulu. Apapun hasil uji validitas 30 orang non responden 
selengkapnya dapat dilihat pada tabel dibawah ini: 
Tabel 9 
Uji Validitas Website quality 
Butir pertanyaan Rhitung rtabel Kesimpulan 
Pertanyaan 1 0,819 0,361 Valid 
Pertanyaan 2 0,892 0,361 Valid 
Pertanyaan 3 0,768 0,361 Valid 
Pertanyaan 4 0,439 0,361 Valid 
Pertanyaan 5 0,868 0,361 Valid 
Pertanyaan 6 0,694 0,361 Valid 
Pertanyaan 7 0,807 0,361 Valid 
Pertanyaan 8 0,872 0,361 Valid 






Berdasarkan data tabel diatas kedelapan butir pertanyaan dari 
pengujian 30 orang non responden mempunyai nilai rhitung > dari 
nilai rtabel dengan demikian butir pertanyaan dinyatakan valid. 
c. Uji Validitas Orientasi belanja 
 Jumlah butir pertanyaan variabel Trust sebanyak 8 butir 
pertanyaan, sebelum dilakukan penelitian kepada 100 responden 
dilakukan uji validitas dengan 30 orang diluar responden terlebih 
dahulu. Apapun hasil uji validitas 30 orang non responden 
selengkapnya dapat dilihat pada tabel dibawah ini: 
Tabel 10 
Uji Validitas Orientasi belanja 
Butir pertanyaan Rhitung Rtabel Kesimpulan 
Pertanyaan 1 0,912 0,361 Valid 
Pertanyaan 2 0,860 0,361 Valid 
Pertanyaan 3 0,892 0,361 Valid 
Pertanyaan 4 0,880 0,361 Valid 
Pertanyaan 5 0,836 0,361 Valid 
Pertanyaan 6 0,783 0,361 Valid 
Pertanyaan 7 0,934 0,361 Valid 
Pertanyaan 8 0,917 0,361 Valid 






Berdasarkan data tabel diatas kedelapan butir pertanyaan dari 
pengujian 30 orang non responden mempunyai nilai rhitung > dari 
nilai rtabel dengan demikian butir pertanyaan dinyatakan valid. 
d. Uji Validitas Minat beli 
 Jumlah butir pertanyaan variabel Trust sebanyak 8 butir 
pertanyaan, sebelum dilakukan penelitian kepada 100 responden 
dilakukan uji validitas dengan 30 orang diluar responden terlebih 
dahulu. Apapun hasil uji validitas 30 orang non responden 
selengkapnya dapat dilihat pada tabel dibawah ini: 
Tabel 11 
Uji Validitas Minat beli 
Butir pertanyaan Rhitung Rtabel Kesimpulan 
Pertanyaan 1 0,770 0,361 Valid 
Pertanyaan 2 0,692 0,361 Valid 
Pertanyaan 3 0,680 0,361 Valid 
Pertanyaan 4 0,618 0,361 Valid 
Pertanyaan 5 0,452 0,361 Valid 
Pertanyaan 6 0,473 0,361 Valid 
Pertanyaan 7 0,653 0,361 Valid 
Pertanyaan 8 0,869 0,361 Valid 






 Berdasarkan data tabel diatas kedelapan butir pertanyaan dari 
pengujian 30 orang non responden mempunyai nilai rhitung > dari 
nilai rtabel dengan demikian butir pertanyaan dinyatakan valid. 
2.  Uji Reliabilitas 
 Reliabilitas suatu pengertian bahwa sesuatu instrumen cukup dapat 
dipercaya untuk digunakan alat pengumpul data karena instrumen tersebut 
sudah baik. Instrumen yang baik tidak  akan bersifat tendensius 
mengarahkan responden untuk memilih jawaban-jawaban tertentu. 
Instrumen yang sudah dapat dipercaya, yang reliabel akan menghasilkan 
data yang dapat dipercaya juga. Apabila datanya memang benar sesuai 
dengan kenyataannya, maka berapa kalipun diambil, tetap akan sama. 
Reliabel menunjukan pada tingkat keterandalan sesuatu. Reliabel artinya 
dapat dipercaya, jadi dapat diandalkan atau reliabel apabila nilai Cronbach 
Alpha> 0,70. Sebelum diuji kepada 100 responden dilakukan uji 
reliabilitas 30 orang diluar responden terlebih dahulu. 
 Berdasarkan ketentuan tersebut maka peneliti dapat memberikan suatu 
kesimpulan dari data output SPSS uji reliabilitas terhadap kuesioner. 
Adapun kesimpulan yang dimaksud yaitu sebagai berikut: 
a. Reliabilitas Trust 
  Perhitungan reliabilitas instrumen variabel Trust dengan 
perhitungan 30 non responden menggunakan program SPSS Versi 22 








Hasil Uji Reliabilitas Trust (X1) 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha N of Items 
,767 8 
 Sumber: Data primer yang diolah 
 Dari perhitungan reliabilitas instrumen variabel Trust dalam 
perhitungan 30 responden menggunakan program SPSS.22 seperti 
yang tertera pada tabel diatas ini. Dari perhitungan tersebut diperoleh 
angka Cronbach’s alpha sebesar 0,767. Maka variabel Trust 
dinyatakan reliabel, karena nilai Cronbach alpha>0,7 (Ghozali, 
2018:49) 
b. Reliabilitas Website quality 
  Perhitungan reliabilitas instrumen variabel Website quality 
dengan perhitungan 30 non responden menggunakan program SPSS 
Versi 22 seperti yang tertera pada tabel dibawah ini: 
Tabel 13 
Hasil Uji Reliabilitas Website Quality (X2) 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha N of Items 
,783 8 
    Sumber: Data primer yang diolah 
 Dari perhitungan reliabilitas instrumen variabel Trust dalam 
perhitungan 30 responden menggunakan program SPSS.22 seperti 






angka Cronbach’s alpha sebesar 0,783. Maka variabel Website 
qualitydinyatakan reliabel, karena nilai Cronbach alpha>0,7 (Ghozali, 
2018:49) 
c.  Reliabilitas Orientasi belanja 
  Perhitungan reliabilitas instrumen variabel Orientasi belanja 
dengan perhitungan 30 non responden menggunakan program SPSS 
Versi 22 seperti yang tertera pada tabel dibawah ini: 
Tabel 14 
Uji Reliabilitas Orientasi Belanja (X3) 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha N of Items 
,797 8 
    Sumber: Data primer yang diolah 
 Dari perhitungan reliabilitas instrumen variabel Trust dalam 
perhitungan 30 responden menggunakan program SPSS.22 seperti 
yang tertera pada tabel diatas ini. Dari perhitungan tersebut diperoleh 
angka Cronbach’s alpha sebesar 0,797. Maka variabel Orientasi 
belanjadinyatakan reliabel, karena nilai Cronbach alpha>0,7 (Ghozali, 
2018:49) 
d. Reliabilitas Minat beli 
  Perhitungan reliabilitas instrumen variabel Minat beli dengan 
perhitungan 30 non responden menggunakan program SPSS Versi 22 







Hasil Uji Reliabilitas Minat Beli (Y) 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha N of Items 
,761 8 
    Sumber: Data primer yang diolah 
 Dari perhitungan reliabilitas instrumen variabel Trust dalam 
perhitungan 30 responden menggunakan program SPSS.22 seperti 
yang tertera pada tabel diatas ini. Dari perhitungan tersebut diperoleh 
angka Cronbach’s alpha sebesar 0,761. Maka variabel Minat 
belidinyatakan reliabel, karena nilai Cronbach alpha>0,7 (Ghozali, 
2018:49) 
C. Analisis Data 
 Teknik analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah  
analisis korelasi rank spearman, uji signifikasi korelasi rank spearman, analisis 
korelasi berganda, uji signifikasi koefisien korelasi berganda, analisi koefisien 
determinasi. Analisis ini dilakukan dengan menggunakan SPSS.22 dengan 
hasil sebagai berikut: 
1. Analisis Korelasi Rank Spearman 
a. Pengaruh Trust terhadap Minat beli 
 Untuk memperoleh besarnya pengaruh antara variabel  Trust 
dan variabel Minat beli dihitung dari kata dengan menggunakan 








Pengaruh Trust Terhadap Minat Beli 
Correlations 
 TRUST MINAT BELI 
Spearman's 
rho 
TRUST Correlation Coefficient 1,000 ,535
**
 
Sig. (2-tailed) . ,000 
N 100 100 
MINAT BELI Correlation Coefficient ,535
**
 1,000 
Sig. (2-tailed) ,000 . 
N 100 100 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
 
 Berdasarkan tabel 16menunjukan  pengaruh antara trust terhadap 
minat beli adalah sebesar 0,535. Lalu di interprestasikan dengan 
tabel interprestasi nilai r berada pada interval 0,400-0,599tersebut 
tergolong cukup dan positif. Artinya jika nilai variabel trust 
mengalami kenaikan maka akan diikuti juga dengan kenaikan nilai 
minat beli dan sebaliknya. Jika nilai variabel trust mengalami 
penurunan maka akan diikuti juga dengan penurunan nilai minat beli 
pada online shop pada mahasiswa fakultas ekomoni dan bisnis Ups 
Tegal. 
Hasil uji signifikansi koefisien korelasi rank spearman: 
1) Menentukan formulasi hipotesis 
Ho :  ρ= 0   yang berarti tidak ada pengaruh yang signifikan 
antara trust terhadap minat beli online shop pada 






Ho : ρ ≠ 0 yang berarti ada pengaruh yang signifikan antara trust 
terhadap minat beli online shop pada mahasiwa 
fakultas ekonomi dan bisnis Ups Tegal 
Menetukan taraf nyata (α) dan Z tabel 
Taraf signifikan yang digunakan adalah sebesar 95% (a = 5%). 
Uji dilakukan dua sisi, karena ada atau tidak ada korelasi. 
Karena uji yang dilakukan 2 sisi, maka tingkat signifikansi 5% 
dibagi 2 (0,05:2 = 0,025). Nilai kritis = 0,5 – 0,025 = 0,4750, 
sehingga Z tabel = 1,96. 
2) Menentukan kriteria pengujian 
Gambar 4 
Kurva Kriteria Pengujian Hipotesis Korelasi Rank 
Spearman 
 




                                                                    Daerah penerimaan Ho 
 
                                      -1,96                                      1,96      5,317 
Kriteria untuk menerima atau menolak Ho, Yaitu : 
Ho diterima apabila : -Z α/2 ≤ Zhitung ≤ Z α/2 
Ho ditolak apabila    : Zhitung > Z α/2 atau Zhitung < : -Z α/2 
3) Uji Statistik 
Untuk menghitung niali Z hitung digunakan rumus sebagai berikut : 






𝑧 = 0,535  100 − 1 
 = 0,535 x 9,94 
 = 5,317 
4) Kesimpulan 
Dengan melihat kriteria diatas maka diperoleh nilai Zhitung> Ztabel 
yaitu 5,317> 1,96 maka Ho ditolak berarti ada pengaruh signifikan 
antara trust (X1) terhadap minat beli (Y)mahasiswa ekonomi dan 
bisnis Ups Tegal. Dengan demikian hipotesis pertama yang 
menyatakan trust berpengaruh signifikan terhadap minat beli online 
shop pada mahasiswa ekonomi dan bisnis Ups Tegal. 
b. Pengaruh Website Quality Terhadap Minat Beli 
 Untuk memperoleh besarnya pengaruh antara variabel  Website 
quality dan variabel Minat beli dihitung dari kata dengan 
menggunakan korelasi rank spearman adalah sebagai berikut: 
Tabel 17 




QUALITY MINAT BELI 
Spearman's rho WESBITE QUALITY Correlation Coefficient 1,000 ,448
**
 
Sig. (2-tailed) . ,000 
N 100 100 
MINAT BELI Correlation Coefficient ,448
**
 1,000 
Sig. (2-tailed) ,000 . 
N 100 100 







 Berdasarkan tabel 17 menunjukan pengaruh antara website 
quality terhadap minat beli adalah sebesar 0,448. Lalu di 
interprestasikan dengan tabel interprestasi nilai r berada pada interval 
0,400-0,599 tersebut tergolong cukup dan positif. Artinya jika nilai 
variabel website quality mengalami kenaikan maka akan diikuti juga 
dengan kenaikan nilai minat beli dan sebaliknya. Jika nilai variabel 
wesbite quality mengalami penurunan maka akan diikuti juga dengan 
penurunan nilai minat beli pada online shop pada mahasiswa fakultas 
ekomoni dan bisnis Ups Tegal. 
Hasil uji signifikansi koefisien korelasi rank spearman: 
1) Menentukan formulasi hipotesis 
Ho :  ρ= 0   yang berarti tidak ada pengaruh yang signifikan 
antara website quality terhadap minat beli online 
shop pada mahasiwa fakultas ekonomi dan bisnis 
Ups Tegal 
Ho : ρ ≠ 0 yang berarti ada pengaruh yang signifikan antara 
website quality terhadap minat beli online shop 
pada mahasiwa fakultas ekonomi dan bisnis Ups 
Tegal 
Menetukan taraf nyata (α) dan Z tabel 
Taraf signifikan yang digunakan adalah sebesar 95% (a = 5%). 
Uji dilakukan dua sisi, karena ada atau tidak ada korelasi. 






dibagi 2 (0,05:2 = 0,025). Nilai kritis = 0,5 – 0,025 = 0,4750, 
sehingga Z tabel = 1,96. 
2) Menentukan kriteria pengujian 
Gambar 5 
Kurva Kriteria Pengujian Hipotesis Korelasi Rank 
Spearman 
 




                                                                    Daerah penerimaan Ho 
 
                                      -1,96                                      1,96      4,453 
Kriteria untuk menerima atau menolak Ho, Yaitu : 
Ho diterima apabila : -Z α/2 ≤ Zhitung ≤ Z α/2 
Ho ditolak apabila    : Zhitung > Z α/2 atau Zhitung < : -Z α/2 
3) Uji Statistik 
Untuk menghitung niali Z hitung digunakan rumus sebagai berikut : 
𝑧 =  𝑟𝑠  𝑛 − 1   
𝑧 = 0,448  100 − 1 
 = 0,448 x 9,94 
 = 4,453 
4) Kesimpulan 
Dengan melihat kriteria diatas maka diperoleh nilai Zhitung> Ztabel 
yaitu 4,453> 1,96 maka Ho ditolak berarti ada pengaruh signifikan 






ekonomi dan bisnis Ups Tegal. Dengan demikian hipotesis pertama 
yang menyatakan website quality berpengaruh signifikan terhadap 
minat beli online shop pada mahasiswa ekonomi dan bisnis Ups 
Tegal. 
c. Pengaruh Orientasi Belanja Terhadap Minat Beli 
 Untuk memperoleh besarnya pengaruh antara variabel  Orientasi 
belanja dan variabel Minat beli dihitung dari kata dengan 
menggunakan korelasi rank spearman adalah sebagai berikut: 
Tabel 18 




BELANJA MINAT BELI 
Spearman's 
rho 
ORIENTASI BELANJA Correlation Coefficient 1,000 ,443
**
 
Sig. (2-tailed) . ,000 
N 100 100 
MINAT BELI Correlation Coefficient ,443
**
 1,000 
Sig. (2-tailed) ,000 . 
N 100 100 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
 
 Berdasarkan tabel 18 menunjukan pengaruh antara orientasi 
belanja terhadap minat beli adalah sebesar 0,443. Lalu di 
interprestasikan dengan tabel interprestasi nilai r berada pada interval 
0,400-0,599tersebut tergolong cukup dan positif. Artinya jika nilai 
variabel orientasi belanja mengalami kenaikan maka akan diikuti juga 
dengan kenaikan nilai minat beli dan sebaliknya. Jika nilai variabel 






penurunan nilai minat beli pada online shop pada mahasiswa fakultas 
ekomoni dan bisnis Ups Tegal. 
 Hasil uji signifikansi koefisien korelasi rank spearman: 
1) Menentukan formulasi hipotesis 
Ho :  ρ= 0   yang berarti tidak ada pengaruh yang signifikan antara 
orientasi belanja terhadap minat beli online shop 
pada mahasiwa fakultas ekonomi dan bisnis Ups 
Tegal 
Ho : ρ ≠ 0 yang berarti ada pengaruh yang signifikan antara 
orientasi belanja terhadap minat beli online shop 
pada mahasiwa fakultas ekonomi dan bisnis Ups 
Tegal 
Menetukan taraf nyata (α) dan Z tabel 
Taraf signifikan yang digunakan adalah sebesar 95% (a = 5%). 
Uji dilakukan dua sisi, karena ada atau tidak ada korelasi. 
Karena uji yang dilakukan 2 sisi, maka tingkat signifikansi 5% 
dibagi 2 (0,05:2 = 0,025). Nilai kritis = 0,5 – 0,025 = 0,4750, 











2) Menentukan kriteria pengujian 
Gambar 6 
Kurva Kriteria Pengujian Hipotesis Korelasi Rank 
Spearman 
 




                                                                    Daerah penerimaan Ho 
 
                                      -1,96                                      1,96      4,304 
Kriteria untuk menerima atau menolak Ho, Yaitu : 
Ho diterima apabila : -Z α/2 ≤ Zhitung ≤ Z α/2 
Ho ditolak apabila    : Zhitung > Z α/2 atau Zhitung < : -Z α/2 
3) Uji Statistik 
Untuk menghitung niali Z hitung digunakan rumus sebagai berikut : 
𝑧 =  𝑟𝑠  𝑛 − 1   
𝑧 = 0,443  100 − 1 
 = 0,443 x 9,94 
 = 4,304 
4) Kesimpulan 
Dengan melihat kriteria diatas maka diperoleh nilai Zhitung> Ztabel 
yaitu 4,304> 1,96 maka Ho ditolak berarti ada pengaruh signifikan 
antara orientasi belanja (X2) terhadap minat beli (Y) mahasiswa 
ekonomi dan bisnis Ups Tegal. Dengan demikian hipotesis pertama 






minat beli online shop pada mahasiswa ekonomi dan bisnis Ups 
Tegal. 
2. Analisis Korelasi Berganda 
 Alat analisis ini digunakan untuk  menguji hipotesis tiga, yaitu 
untuk mengetahui hubungan Trust (X1), Website Quality (X2), dan 
Orientasi Belanja (X3) dengan Minat Beli (Y) secara bersama sama, hasil 
perhitungan korelasi berganda adalah sebagai berikut: 
Adapun perhitungan koefisien korelasi berganda adalah sebagai berikut: 
a. Mencari nilai r3.21 dengan menggunakan rumus: 
𝑟3.21 =
𝑟3.2 −  𝑟3.1  𝑟1.2 
  1 − 𝑟3.1
2   1 − 𝑟1.2
2  
 
Dimana :  
𝑟3.2  = 0,996 
𝑟3.1  = 0,371 
𝑟1.2  = 0,377 
𝑟3.21 =
0,996 − 0,371𝑥0,377














𝑟3.21 = 1,371 







𝑟𝑦2 −  𝑟𝑦1  𝑟1.2 
  1 − 𝑟𝑦1
2   1 − 𝑟1.2
2  
 
𝑟𝑦2  = 0,501 
𝑟𝑦1  = 0,569 
𝑟1.2  = 0,377 
𝑟𝑦2.1 =
0,501 − 0,569𝑥0,377














𝑟𝑦2.1 = 0,572 
b. Mencari nilai ry3.1 dengan menggunakan rumus: 
𝑟𝑦3.1 =
𝑟𝑦3 −  𝑟𝑦1  𝑟1.3 
  1 − 𝑟𝑦1
2   1 − 𝑟1.3
2  
 
𝑟𝑦3  = 0,496 
𝑟𝑦1  = 0.569 
𝑟1.3  = 0,371 
𝑟𝑦3.1 =
0,496 − 0,569𝑥0,371



















𝑟𝑦3.1 = 0,548 
c. Mencari nilai ry3.12 dengan menggunakan rumus: 
𝑟𝑦3.12 =
𝑟𝑦3.1 −  𝑟𝑦2.1  𝑟32.1 
  1 − 𝑟𝑦2.1
2   1 − 𝑟32.1
2  
 
𝑟𝑦3.1  = 0,548 
𝑟𝑦2.1  = 0,572 
𝑟32.1  = 1,371 
𝑟𝑦3.1 =
0,548 − 0,572𝑥1,371














𝑟𝑦3.12 = −0,455 
d. Mencari nilai Korelasi Berganda (R) dengan menggunakan rumus: 
 1 − 𝑟𝑦 .123
2  =  1 − 𝑟𝑦1
2   1 − 𝑟𝑦2.1
2   1 − 𝑟𝑦3.12
2   
Dimana : 
𝑟𝑦1  = 0,569 






𝑟𝑦3.12 = −0,455 
 1 − 𝑟𝑦 .123
2  =  1 − 𝑟𝑦1
2   1 − 𝑟𝑦2.1
2   1 − 𝑟𝑦3.12
2   
 1 − 𝑟𝑦 .123
2  =  1 − 0,5692   1 − 0,5722   1 − (−0,4552   
 1 − 𝑟𝑦 .123
2  =  1 − 0,323  1 − 0,327  1 − (−0,207  
 1 − 𝑟𝑦 .123
2  =  0,677  0,673  0,793  
 1 − 𝑟𝑦 .123
2  = 0,361 
R = (1 − 0,3612 ) 
R = 1 − 0,130  
R = 0,870 
Dari hasil perhitungan korelasi berganda diatas diperoleh nilai R  
= 0,870. Nilai sebesar sekian berada di interval koefisien korelasi 
0,800-1.000, hal ini artinya menunjukan pengaruh yang tergolong 
sangat kuat antara variabel trust, website quality dan orientasi belanja 
terhadap minat beli. Pengaruh trust, website quality dan orientasi 
belanja secara simultan berpengaruh terhadap minat beli bersifat 
positif. 
3. Uji Signifikasi Korelasi Berganda 
Uji ini digunakan untuk mengetahui apakah seluruh variabel bebasnya  
secara bersama-sama mempunyai pengaruh yang bermakna terhadap 
variabel terikat. Pengujian dilakukan dengan membandingkan nilai Fhitung 






(=0,05). Dalam uji F  akan mempunyai kriteria pengujian signifikan jika 
Fhitung> nilai Ftabel dan nilai  sig. <0,05. 
a. Penentuan Hipotesis 
Ho : ρ = 0 Menyatakan tidak terdapat pengaruh yang 
signifikan trust website quality dan orientasi 
belanja secara bersama-sama terhadap minat beli 
online shop pada mahasiswa fakultas ekonomi 
dan bisnis ups Tegal. 
H1 : ρ ≠ 0 Menyatakan terdapat pengaruh yang signifikan 
trust website quality dan orientasi belanja secara 
bersama-sama terhadap minat beli online shop 
pada mahasiswa fakultas ekonomi dan bisnis ups 
Tegal. 
b. Penentuan Tingkat Taraf Signifikansi 
Nilai F tabel  dapat diperoleh pada taraf signifikansi sebesar α = 5% atau 
0,05 serta nilai degree of freedom (df)1 = k – 1 dan degree of freedom 
(df)3 = n – k (k = jumlah variabel bebas yaitu 3 variabel dan n = 
jumlah sampel yaitu 100data). Maka besar nilai Ftabel adalah sebagai 
berikut : 
Ftabel =   Fα ; k – 1 ; n – k 
Ftabel =  F0,05 ; 3 – 1 ; 100 – 3 
Ftabel =  F0,05 ; 2 ; 97 






c. Kriteria Uji Hipotesis  
Ho diterima apabila    =  Fhitung  ≤  3,09 




                     Daerah penerimaan Daerah penolakan 
 
Ftabel = 3,09  25,2 
d. Uji signifikasi 
Untuk menguji koefisien korelasi berganda , uji statistiknya 
menggunakan rumus umum uji F sebagai berikut: 
𝐹0 =
𝑅2/𝑘
 1 − 𝑅2 (𝑛 − 𝑘 − 1)
 
Keterangan : 
F  = Besarnya F hitung 
R  = Koefisien Korelasi Berganda 
N  = Banyaknya Data 























𝐹0 =  25,2 
Berdasarkan hasil perhitungan uji signifikansi korelasi berganda 
diperoleh nilai Fhitung (25,2) ˃ Ftabel (3,09) atau pada area daerah H0 
ditolak. Kesimpulan yang dapat diambil adalah terdapat pengaruh yang 
signifikan trust, website qualitydan orientasi belanja secara bersama-
sama terhadap minat beli online shop pada mahasiswa fakultas ekonomi 
dan bisnis ups Tegal. 
5. Koefisien Determinasi 
Koefisien determinasi untuk menyatakan besar atau kecilnya kombinasi 
pengaruh variabel trust, website quality dan orientasi belanja secara 
bersama-sama terhadap minat beli. Nilai R Square (𝑅2). 
 D = r2x 100%  
Keterangan : 
D = Koefisien Determinasi 
R = Koefisien Korelasi 
D = r 2x 100% 
D = (0, 872)x 100% 
D = 0,756 x 100% 






 Dari hasil perhitungan diatas tertera nilai koefisien determinasi 
D= sebesar 75,6%. Hal ini menunjukan bahwa 75,6% keragaman total 
variabel minat beli disekitar rata-ratanya dapat diterangkan oleh pengaruh 
trust, website quality dan orientasi belanja secara simultan terhadap minat 
beli. Sedangkan sisanya sebesar 24,4% dipengaruhi oleh faktor lain. 
D. Pembahasan 
 Minat beli adalah sesuatu yang timbul setelah menerima rangsangan 
dari produk yang dilihatnya, dari sana timbul ketertarikan untuk membeli agar 
dapat memilikinya. Minat beli konsumen akan timbul dengan sendirinya jika 
konsumen sudah merasa tertarik atau memberikan respon yang positif 
terhadap apa yang ditawarkan oleh si penjual. Minat beli juga merupakan 
instruksi diri konsumen untuk melakukan pembelian atas suatu produk, 
melakukan perencanaan, mengambil tindakan-tindakan yang relevan seperti 
mengusulkan, merekomendasikan, memilih dan akhirnya mengambil 
keputusan untuk melakukan pembelian. 
 Kepercayaan merupakan suatu kesediaan untuk membuat dirinya peka 
ke dalam tindakan yang diambil oleh pihak yang dipercaya yang didasarkan 
pada keyakinan. Kepercayaan dianggap faktor penting dan merupakan salah 
satu faktor kritis dalam stimulant transaksi secara online. Saat kepercayaan 
yang semakin tinggi tentu akan dapat dijadikan ukuran untuk menumbuhkan 
minat beli konsumen untuk bertransaksi secara online, jadi Semakin tinggi 
kepercayaan maka semakin tinggi minat beli. Kepercayaan yang positif tentu 






mereka yakin bahwa penjual mampu menjalankan kegiatan bisnisnya dengan 
baik dan dapat terpercaya dengan cara mengirimkan produk yang dibeli 
kepada konsumen. 
 Website merupakan suatu komponen yang sangat penting dalam e-
commerce, hal ini dikarenakan pembeli tidak dapat melihat secara langsung 
tentang produk yang ditawarkan oleh penjual. Website berperan menjadi 
penyalur informasi yang ingin disampaikan penjual kepada pembeli, oleh 
sebab itu kepercayaan pembeli sepenuhnya bergantung pada seluruh informasi 
yang disampaikan penjual dalam website yang disediakan.Website quality 
merupakan salah satu metode atau teknik pengukuran kualitas website 
berdasarkan persepsi pengguna akhir. Kualitas website dapat dilihat sebagai 
atribut dari sebuah website yang berkontribusi terhadap kegunaannya kepada 
pelanggan. 
 Penggambaran konsep orientasi belanja sebagai gaya hidup berbelanja 
atau gaya berbelanja yang menempatkan penekanan pada aktivitas 
berbelanjanya. Membuat konsep orientasi belanja sebagai bagian tertentu dari 
gaya hidup pembelanja yang mencakup aktivitas berbelanja, pendapat, dan 
minat berpengaruh dengan minat beli. 
 Berkaitan dengan hal tersebut peneliti mengadakan penelitian pada 
minat beli online shop pada  mahasiswa fakultas ekonomi dan bisnis dengan 
menyebarkan data kuesioner sebanyak 100 sample responden. Adapun hasil 






1.  Adanya pengaruh trust terhadap minat beli adalah sebesar 0,535. Nilai 
tersebut merupakan pengaruh yang cukup dan postitif. Artinya jika nilai 
variabel trust mengalami kenaikan maka akan diikuti juga dengan 
kenaikan nilai minat beli dan sebaliknya. 
 Hasil penelitian ini sesuai dengan hasil penelitian yang telah 
dilakukan oleh Resa dan Aulia (2016) meneliti tentang trust dan keamanan 
konsumen terhadap minat beli online shop di lazada di jakarta timur. 
2. Adanya pengaruh website quality terhadap minat beli adalah sebesar 
0,448. Nilai tersebut merupakan pengaruh yang cukup dan postitif. 
Artinya jika nilai variabel website quality mengalami kenaikan maka akan 
diikuti juga dengan kenaikan nilai minat beli dan sebaliknya. 
 Hasil penelitian ini sesuai dengan hasil penelitian yang telah 
dilakukan olehSiagian dan Cahyono (2014) meneliti tentang trust dan 
website quality terhadap minat beli online shop. 
3. Adanya pengaruh orientasi belanja terhadap minat beli adalah sebesar 
0,443. Nilai tersebut merupakan pengaruh yang cukup dan postitif. 
Artinya jika nilai variabel orientasi belanja mengalami kenaikan maka 
akan diikuti juga dengan kenaikan nilai minat beli dan sebaliknya. 
 Hasil penelitian ini sesuai dengan hasil penelitian yang telah 
dilakukan oleh Sanggam dan Erni (2016) meneliti tentang pengaruh 







4. Adanya korelasi berganda adalah sebesar 0,870. Nilai tersebut merupakan 
hubungan yang sangat kuat dan positif. Artinya jika nilai variabel trust, 
website quality dan orientasi belanja bersama sama mengalamai kenaikan 
maka akan diikuti juga dengan kenaikan nilai minat beli dan sebaliknya. 
5. Adanya nilai koefisien determinasi (R square) sebesar 0,756 atau 75,6%. 
Hal ini menunjukan bahwa sekian keragaman total variabel minat beli 
disekitar rata-ratanya dapat diterangkan oleh hubungan antara trust, 
website quality dan orientasi belanja secara simultan terhadap minat beli. 

















KESIMPULAN DAN SARAN 
A. Kesimpulan 
 Berdasarkan hasil penelitian yang diperoleh dari serangkaian analisis 
data dan uji hipotesis, maka peneliti dapat membuat suatu kesimpulan sebagai 
berikut: 
1. Adanya pengaruh antara trust terhadap minat beli adalah sebesar 0,535 
dan dan Zhitung > Ztabel yaitu 5,317> 1,96, maka Ho ditolak. Nilai 
positif tersebut menunjukan pengaruh yang searah, artinya jika trust 
mengalami peningkatan, maka minat beli juga mengalami peningkatan. 
Begitu juga sebaliknya jika trust mengalami penurunan, maka minat beli 
juga mengalami penurunan. 
2. Adanya pengaruh antara website quality terhadap minat beli adalah 
sebesar 0,448 dan dan Zhitung > Ztabel yaitu 4,453> 1,96, maka Ho 
ditolak. Nilai positif tersebut menunjukan pengaruh yang searah, artinya 
jika website quality mengalami peningkatan, maka minat beli juga 
mengalami peningkatan. Begitu juga sebaliknya jika website quality 
mengalami penurunan, maka minat beli juga mengalami penurunan. 
3. Adanya pengaruh antara orientasi belanja terhadap minat beli adalah 
sebesar 0,443 dan dan Zhitung > Ztabel yaitu 4,304> 1,96, maka Ho 
ditolak. Nilai positif tersebut menunjukan pengaruh yang searah, artinya 







mengalami peningkatan. Begitu juga sebaliknya jika orientasi belanja 
mengalami penurunan, maka minat beli juga mengalami penurunan. 
4. Adanya pengaruh antara trust, website quality dan oriemtasi belanja 
secara simultan terhadap minat beli, dimana nilai koefisien korelasi 
berganda (R) yang ditunjukkan adalah sebesar 0,870 serta nilai 25,2 
(Fhitung) > 3,09 (Ftabel). Nilai tersebut merupakan pengaruh yang 
sangat kuat dan postif. Artinya jika nilai variabel trust, website quality 
dan orientasi belanja bersama-sama mengalami kenaikan maka akan 
diikuti juga dengan kenaikan nilai minat beli dan sebaliknya. 
B. Saran 
 Berdasarkan beberapa kesimpulan yang telah dijelaskan tersebut 
diatas, maka peneliti dapat mengajukan beberapa saran yaitu sebagai berikut : 
1. Berkaitan dengan trust atau kepercayaan, pihak online shop hendaknya 
memperhatikan barang yang akan dijual, dan lebih meningkatkan kemanan 
privasi yang dapat mengurangi tindakan penipuan. Hal ini dikarenakan 
kepercayaan dari konsumen menjadi dasar untukmelakukan sebuah 
pembelian khususnya dalam berbelanja online. 
2. Berkaitan dengan website quality, diharapkan pihak online shop dapat 
mempertahankan serta meningkatkan website quality dengan 
mencantumkan informasi produk secara detail, lengkap dan mudah 
dipahami di dalam website, meningkatkan keamanan terkait informasi 






meningkatkan respons website, menampilkan desain visual yang lebih 
menarik dan nyaman untuk dilihat, serta melengkapi panduan transaksi. 
3. Berkaitan dengan orientasi belanja, pihak onlineshop hendaknya lebih 
menggencarkan promosi agar setiap orang lebih menyukai berbelanja 
secara online dan memperbaiki mutu kualitas barang yang dijual dengan 
cara memverifikasi para pelapak yang akan menjual tersebut apakah 
barang asli atau palsu. Hal ini dikarenakan jika kebutuhan gaya hidup 
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Perihal :  Permohonan Pengisian Kuesioner 
Judul Penelitian :  Analisis Trust, Website Quality dan Orientasi Belanja 
Terhadap Minat Beli Online Shop pada Mahasiswa Fakultas 






Dalam rangka menyelesaikan penelitian, sayaMahasiswi Fakultas 
Ekonomi dan Bisnis Universitas Pancasakti Tegal, mohon partisipasi dari Sdr 
untuk mengisi kuesioner yang telah kami sediakan. 
Adapun data yang kami minta adalah sesuai dengan kondisi yang 
dirasakan Sdr selama ini. Kami akan menjaga kerahasiaan karena data ini hanya 
untuk kepentingan penelitian. 
Setiap jawaban yang diberikan merupakan bantuan yang tidak ternilai 
harganya bagi penelitian ini. 
Atas perhatian dan bantuannya, kami mengucapkan terima kasih. 
 














1. Jenis Kelamin :  a. Laki-Laki 
   b. Perempuan 
2. Pendidikan Terakhir :  a. DIII 
   b. S1 
3. Umur :  a. 20-25 tahun 
   b. 25-30 tahun 
   c. 30-35 tahun 
   d. >35 tahun 
4. Pendapat Responden 
Petunjuk: Berilah tanda check list (√) pada jawaban yang sesuai dengan 
pendapat Anda. 
Keterangan : 
a. SS : Sangat Setuju 
b. S : Setuju 
c. N : Netral 
d. TS : Tidak Setuju 
e. STS : Sangat Tidak Setuju 
 
 
a. MINAT BELI (Y) 
No Pernyataan SS S N TS STS 
1 Dalam membeli sebuah produk, anda 
mempertimbangkan manfaat dari produk 
tersebut 
     
2 Sebelum mencari di online shop, anda 
mencari informasi terlebih dahulu 
melalui media iklan 
     
3 Saya membeli di online shop karena 
informasi yang diperoleh dari teman 
     
4 Sebelum melakukan pembelian anda 
terlebih dahulu menetapkan tujuan 







5 Sebelum memutuskan membeli produk 
anda melakukan seleksi terhadap 
beberapa alternatif 
     
6 Saya membeli di online shop karena 
karena sudah direncanakan sebelumnya 
     
7 Saya membeli dionline  shop sesuai 
kebutuhan 
     
8 Saya merasa puas melakukan pembelian 
melalui online shop 
     
 
 
b. TRUST (X1) 
No Pernyataan SS S N TS STS 
1 Saya percaya website online memiliki 
keahlian transaksi seperti yang saya 
harapkan  
     
2 Saya percaya website online memiliki 
kemampuan untuk memenuhi kebutuhan 
dan harapan pelanggannya  
     
3 Saya percaya website online memiliki 
ketrampilan dalam memberikan 
pelayanan kepada pelanggannya  
     
4 Saya percaya online shop akan jujur 
dalam melakukan transaksi dengan 
pelanggannya 
     
5 Saya percaya online shop akan 
mengirimkan produk sesuai dengan 
ketentuan pengiriman yang dijelaskan di 
dalam website 
     
6 Saya percaya online shop akan 
mengirimkan produk sesuai dengan 
deskripsi yang tertulis di dalam website 
     
7 Saya percaya website online akan 
bertanggung jawab atas kesalahan ketika 
terjadi masalah dalam transaksi 
     
8 Website online akan mendengarkan dan 
mempertimbangkan saran dari 
pelanggannya 












c. WEBSITE QUALITY(X2) 
No Pernyataan SS S N TS STS 
1 Website online menyediakan kolom 
testimony pelanggan yang memudahkan 
saya dalam penilaian sebuah produk 
     
2 Webite online menyediakan panduan 
transaksi 
     
3 Website online menampilkan desain yang 
nyaman dilihat 
     
4 Website online memiliki respon yang 
cepat 
     
5 Informasi produk yang tercantum di 
website lengkap dan mudah dipahami 
     
6 Merasa mudah dalam menggunakan 
website online 
     
7 Percaya poihak online shop akan menjaga 
keamanan informasi pribadi saya 
     
8 Informasi produk yang tercantum di 
website sangat detail 
     
 
 
d. ORIENTASI BELANJA (X3) 
No Pernyataan SS S N TS STS 
1 Senang berbelanja online      
2 Berbelanja online karena mengikuti tren      
3 Berbelanja online prosesmya mudah      
4 Berbelanja online bebas dalam memilih 
produk 
     
5 Harga yang ditawarkan tidak mahal      
6 Berbelanja online saat sedang tidak 
melakukan aktivitas 
     
7 Berbelanja online dapat dilakukan kapan 
saja 
     
8 Hanya akan berbelanja di satu toko 
online dengan merek yang sama  











Data 30 Responden Pengujian Validitas Dan Reliabilitas Trust (X1) 
No 
Trust 
1 2 3 4 5 6 7 8 JML 
1 4 4 3 3 4 3 4 2 27 
2 4 4 4 3 4 5 4 5 33 
3 5 4 5 5 5 4 3 4 35 
4 3 4 3 3 3 3 3 3 25 
5 3 4 3 3 3 3 3 3 25 
6 4 4 5 5 5 5 3 5 36 
7 4 5 4 3 4 5 4 5 34 
8 5 4 5 4 3 5 5 4 35 
9 5 5 3 3 3 5 5 4 33 
10 3 3 3 3 3 3 3 4 25 
11 4 3 4 3 4 2 3 2 25 
12 4 3 4 5 4 4 4 5 33 
13 5 3 5 4 2 2 3 4 28 
14 4 4 4 4 4 5 5 5 35 
15 3 5 3 3 3 3 3 3 26 
16 4 5 3 4 4 4 3 2 29 
17 4 4 4 4 3 5 4 3 31 
18 4 4 4 5 4 4 4 4 33 
19 4 4 3 4 5 4 3 4 31 
20 4 3 4 4 4 3 4 5 31 
21 4 4 5 4 5 4 3 4 33 
22 5 5 4 3 5 5 5 4 36 
23 3 3 4 3 2 3 3 4 25 
24 3 2 5 3 3 4 3 3 26 
25 4 5 5 4 5 4 4 4 35 
26 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
27 4 4 5 4 4 4 4 4 33 
28 1 3 3 2 3 1 3 1 17 
29 1 3 3 3 3 3 3 3 22 
30 4 4 5 5 4 4 3 4 33 













1 2 3 4 5 6 7 8 JML 
1 3 3 3 3 3 3 3 3 24 
2 4 3 4 4 4 4 4 3 30 
3 4 3 4 1 4 4 4 3 27 
4 4 4 4 3 4 4 4 4 31 
5 4 3 4 4 4 4 4 3 30 
6 5 5 5 5 5 4 5 5 39 
7 4 3 4 4 4 4 4 3 30 
8 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
9 5 5 4 5 5 5 5 4 38 
10 4 3 4 4 4 4 4 3 30 
11 4 4 4 3 4 4 4 4 31 
12 3 4 4 4 3 3 3 4 28 
13 4 4 4 4 4 3 4 4 31 
14 4 3 3 4 4 4 4 3 29 
15 4 3 2 5 4 2 2 3 25 
16 4 4 5 4 4 4 4 4 33 
17 4 4 4 3 4 4 4 4 31 
18 3 2 3 4 3 3 3 2 23 
19 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
20 4 3 4 4 4 3 3 3 28 
21 3 3 3 3 3 3 3 3 24 
22 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
23 4 4 3 4 4 4 4 4 31 
24 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
25 4 5 4 5 4 4 4 5 35 
26 3 4 4 4 5 5 4 4 33 
27 2 2 3 4 2 3 3 2 21 
28 5 5 5 5 5 4 4 5 38 
29 4 4 4 4 4 5 4 4 33 
30 5 4 5 4 5 4 4 5 36 













1 2 3 4 5 6 7 8 JML 
1 5 5 3 3 3 4 4 5 32 
2 2 1 3 2 3 3 3 3 20 
3 3 3 2 3 3 3 4 3 24 
4 2 3 3 3 3 3 3 3 23 
5 4 3 3 3 3 4 3 3 26 
6 3 3 3 3 3 4 3 3 25 
7 4 4 4 3 3 4 4 4 30 
8 4 4 4 3 3 4 4 4 30 
9 2 1 2 1 2 1 2 2 13 
10 4 3 4 3 4 3 4 4 29 
11 2 2 2 2 2 3 2 2 17 
12 2 2 2 2 3 2 2 3 18 
13 3 4 4 3 4 4 4 4 30 
14 5 4 5 4 5 4 5 5 37 
15 4 3 4 4 4 3 4 4 30 
16 1 2 2 2 3 2 3 3 18 
17 1 2 2 2 3 2 3 3 18 
18 4 3 4 4 4 3 4 4 30 
19 2 2 3 2 3 2 3 3 20 
20 5 3 4 4 4 3 4 4 31 
21 2 2 3 2 3 1 2 3 18 
22 4 3 4 4 4 3 4 4 30 
23 5 4 5 4 5 4 5 5 37 
24 2 2 3 2 3 2 3 3 20 
25 3 2 3 3 3 2 3 3 22 
26 4 3 4 4 4 3 4 4 30 
27 3 2 3 3 3 2 3 3 22 
28 3 2 3 3 3 2 3 3 22 
29 3 2 3 3 3 2 3 4 23 
30 4 3 4 4 4 3 4 4 30 









Data 30 Responden Pengujian Validitas Dan Reliabilitas Minat beli  (Y) 
No 
Minat Beli 
1 2 3 4 5 6 7 8 JML 
1 2 2 3 1 4 3 2 2 19 
2 3 2 2 3 3 4 1 2 20 
3 3 2 4 4 4 1 2 3 23 
4 2 2 4 1 4 2 3 3 21 
5 3 3 2 4 3 2 1 3 21 
6 2 2 3 3 3 3 3 2 21 
7 2 3 2 4 4 2 2 2 21 
8 3 3 3 3 4 2 2 3 23 
9 3 3 2 2 1 4 4 2 21 
10 3 3 3 3 3 2 2 2 21 
11 2 3 3 3 4 2 2 2 21 
12 3 2 3 4 4 2 2 2 22 
13 2 2 3 4 4 2 2 3 22 
14 3 3 3 3 2 2 2 3 21 
15 2 3 3 3 2 2 2 2 19 
16 2 2 5 4 3 3 3 2 24 
17 3 3 4 4 3 3 3 3 26 
18 2 2 5 4 3 3 3 2 24 
19 3 3 4 2 2 3 3 3 23 
20 2 2 5 3 3 3 2 2 22 
21 1 1 4 4 2 2 2 3 19 
22 1 2 2 3 2 2 3 3 18 
23 1 1 2 2 2 2 2 4 16 
24 3 3 3 2 5 3 3 3 25 
25 2 2 4 3 3 2 2 4 22 
26 1 1 4 3 3 3 3 2 20 
27 2 2 3 3 4 2 5 4 25 
28 3 4 4 5 3 2 2 2 25 
29 3 3 4 5 5 4 5 3 32 
30 2 2 2 5 2 3 4 4 24 










Jawaban 100 Responden Variabel Trust  (X1) 
No 
Item Pertanyaan 
1 2 3 4 5 6 7 8 JUMLAH 
1 5 4 3 2 5 5 5 3 32 
2 3 3 5 3 5 5 4 3 31 
3 4 3 4 3 3 5 4 2 28 
4 3 5 5 4 4 4 4 3 32 
5 5 3 3 4 4 4 4 2 29 
6 4 3 3 4 4 3 2 3 26 
7 4 5 3 2 5 4 4 3 30 
8 4 4 4 4 3 3 3 3 28 
9 3 2 5 3 4 5 5 2 29 
10 4 3 4 4 3 3 4 3 28 
11 3 4 4 4 5 5 4 3 32 
12 5 5 3 5 4 5 5 3 35 
13 3 2 3 4 3 4 5 2 26 
14 4 5 2 3 5 4 5 3 31 
15 4 3 4 3 4 5 5 3 31 
16 5 4 5 4 3 2 4 2 29 
17 3 5 3 5 4 4 4 4 32 
18 4 3 4 4 4 5 4 3 31 
19 4 5 4 4 5 4 4 2 32 
20 4 3 2 3 4 3 4 3 26 
21 1 4 5 4 2 3 4 3 26 
22 4 2 3 2 3 2 4 4 24 
23 5 4 4 4 5 4 5 3 34 
24 4 4 5 3 5 4 5 3 33 
25 5 4 4 5 5 4 4 3 34 
26 4 5 4 5 5 5 4 3 35 
27 2 3 3 3 5 2 4 2 24 
28 3 2 5 3 5 3 4 3 28 
29 5 3 5 4 4 3 3 3 30 
30 4 3 4 4 5 4 2 3 29 
31 4 3 2 3 4 5 5 2 28 
32 3 2 3 5 4 5 4 2 28 






34 3 3 3 3 5 5 5 3 30 
35 5 4 5 3 4 4 2 3 30 
36 3 3 4 4 3 5 3 3 28 
37 3 5 4 5 4 3 4 3 31 
38 4 4 5 4 5 4 5 3 34 
39 3 4 5 4 4 4 4 2 30 
40 4 3 3 5 4 4 3 4 30 
41 5 3 4 2 3 5 4 3 29 
42 3 4 5 4 4 4 4 4 32 
43 3 3 4 3 3 5 4 3 28 
44 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
45 3 4 4 5 3 4 3 3 29 
46 4 3 4 5 5 4 5 3 33 
47 5 4 4 4 5 5 5 4 36 
48 5 5 5 5 5 5 5 2 37 
49 2 3 4 3 4 5 5 2 28 
50 3 4 4 5 4 5 5 2 32 
51 5 3 4 3 5 5 5 3 33 
52 4 5 4 3 4 3 3 3 29 
53 4 4 3 4 3 5 5 3 31 
54 4 4 4 4 5 3 4 3 31 
55 4 3 4 3 4 4 3 3 28 
56 4 4 4 3 4 3 4 3 29 
57 5 5 4 4 5 5 5 2 35 
58 4 3 4 3 4 4 5 3 30 
59 3 5 5 4 5 4 5 3 34 
60 4 3 4 5 4 5 3 3 31 
61 4 3 3 4 4 4 4 3 29 
62 4 4 5 4 4 3 4 3 31 
63 4 5 4 4 5 4 4 3 33 
64 3 5 4 5 4 5 4 3 33 
65 5 5 4 5 4 5 4 3 35 
66 4 3 3 4 4 4 2 3 27 
67 4 3 4 3 5 5 4 3 31 
68 3 4 5 4 3 4 4 3 30 
69 3 4 5 4 5 5 4 3 33 
70 3 4 5 3 3 3 4 3 28 
71 4 5 4 5 4 3 4 3 32 






73 5 4 4 3 4 4 4 3 31 
74 4 3 4 4 4 5 4 2 30 
75 5 5 4 5 4 5 5 3 36 
76 5 5 4 5 5 5 4 3 36 
77 4 4 3 4 5 2 4 3 29 
78 4 3 4 3 4 4 3 3 28 
79 5 4 5 5 4 4 5 3 35 
80 3 4 5 3 4 4 4 3 30 
81 4 4 4 3 4 3 4 3 29 
82 3 4 3 4 4 2 5 3 28 
83 4 3 4 4 3 4 4 3 29 
84 3 4 3 4 4 5 5 2 30 
85 4 3 4 4 4 2 4 3 28 
86 4 5 4 4 3 4 4 3 31 
87 4 5 4 4 4 5 4 3 33 
88 4 3 4 4 4 2 4 3 28 
89 3 3 4 4 4 5 4 3 30 
90 4 3 5 4 5 5 5 2 33 
91 4 4 4 5 4 5 5 2 33 
92 4 4 5 4 4 4 3 3 31 
93 3 4 3 4 3 4 4 4 29 
94 4 5 4 4 5 5 5 3 35 
95 4 3 3 4 5 3 3 3 28 
96 4 3 4 3 4 5 5 2 30 
97 3 4 4 4 5 4 3 3 30 
98 3 5 4 3 4 5 3 3 30 
99 3 3 4 4 4 3 4 3 28 
100 4 3 3 4 3 5 4 3 29 















Jawaban 100 Responden Variabel Website quality (X2) 
No 
Item Pertanyaan 
1 2 3 4 5 6 7 8 JUMLAH 
1 5 4 5 3 5 3 3 4 27 
2 4 2 3 5 4 2 2 5 27 
3 4 3 3 3 2 4 3 3 25 
4 5 4 4 4 4 3 3 5 32 
5 3 4 3 4 4 3 4 4 29 
6 3 3 3 2 4 2 1 4 22 
7 3 5 4 5 3 2 3 5 30 
8 3 3 4 4 5 3 4 4 30 
9 4 4 3 4 4 5 4 4 32 
10 4 3 5 5 3 2 4 3 29 
11 4 4 3 4 4 5 3 4 31 
12 4 5 5 5 4 3 4 4 34 
13 5 4 3 4 4 2 3 4 29 
14 2 4 5 4 4 5 4 4 32 
15 3 4 5 5 4 5 4 4 34 
16 3 4 4 3 4 5 3 3 29 
17 4 4 4 5 4 4 3 5 33 
18 4 3 3 2 5 5 3 4 29 
19 5 4 5 4 4 5 2 3 32 
20 5 4 4 4 4 3 3 3 30 
21 3 3 3 4 5 4 3 3 28 
22 5 4 4 5 2 4 2 4 30 
23 4 5 3 4 5 5 5 4 35 
24 2 4 5 3 4 3 3 5 29 
25 5 4 5 4 5 4 4 5 36 
26 3 5 3 5 5 3 4 4 32 
27 4 4 5 4 3 3 2 4 29 
28 1 3 4 4 5 3 4 4 28 
29 4 3 4 3 3 3 5 5 30 
30 3 3 3 4 5 2 3 4 27 
31 2 3 5 4 3 4 3 3 27 
32 4 4 2 4 4 3 5 4 30 






34 2 3 5 4 5 3 4 4 30 
35 2 4 5 3 5 5 2 4 30 
36 4 2 4 4 2 4 3 4 27 
37 3 3 4 4 4 5 3 4 30 
38 3 4 4 3 4 4 3 4 29 
39 2 4 4 3 5 2 4 4 28 
40 4 3 5 3 4 4 4 2 29 
41 4 3 5 5 4 4 3 2 30 
42 4 3 5 4 5 5 2 2 30 
43 4 3 4 5 5 2 3 4 30 
44 3 5 4 4 5 4 2 5 32 
45 4 5 5 4 5 3 2 4 32 
46 4 3 5 4 5 5 4 4 34 
47 5 5 5 4 4 4 4 4 35 
48 3 3 4 4 5 4 4 4 31 
49 2 4 5 4 4 2 5 4 30 
50 5 4 4 5 5 4 4 4 35 
51 4 5 4 4 3 5 3 3 31 
52 5 4 4 3 5 4 4 4 33 
53 4 2 4 4 5 4 5 4 32 
54 2 5 5 4 3 4 3 4 30 
55 5 4 4 4 5 5 4 4 35 
56 5 4 5 4 5 4 4 3 34 
57 5 5 3 4 5 4 5 4 35 
58 5 5 5 5 4 5 5 5 39 
59 5 5 4 4 5 4 4 3 34 
60 3 4 4 5 4 5 4 1 30 
61 3 5 2 4 3 2 4 4 27 
62 4 4 4 3 5 2 4 2 28 
63 4 4 3 3 5 3 4 5 31 
64 4 5 4 4 5 4 2 4 32 
65 5 4 4 4 5 5 4 5 36 
66 4 4 2 2 4 5 5 4 30 
67 3 4 4 3 2 5 4 5 30 
68 4 4 3 4 4 4 5 5 33 
69 4 4 5 4 3 3 5 4 32 
70 5 5 4 4 3 4 4 3 32 
71 5 3 4 3 4 4 4 4 31 






73 2 5 4 4 5 5 4 4 33 
74 4 5 4 4 5 4 3 3 32 
75 5 3 5 4 5 4 4 2 32 
76 4 4 4 3 4 4 3 3 29 
77 5 3 3 3 5 5 4 3 31 
78 2 4 1 4 5 4 4 4 28 
79 4 4 3 2 5 5 3 2 28 
80 4 5 5 4 5 5 3 4 35 
81 4 4 4 3 5 3 3 5 31 
82 4 4 4 4 5 4 3 4 32 
83 5 2 5 3 5 4 3 5 32 
84 3 4 4 4 5 2 4 3 29 
85 5 4 4 3 5 4 5 4 34 
86 4 5 4 4 5 4 4 5 35 
87 5 4 5 5 5 5 3 4 36 
88 4 4 5 4 5 3 3 4 32 
89 4 5 5 3 5 5 5 4 36 
90 4 4 5 4 5 4 4 2 32 
91 5 4 5 3 3 4 3 4 31 
92 5 4 4 4 5 4 5 3 34 
93 4 3 4 5 4 5 4 3 32 
94 5 5 5 4 5 4 5 5 38 
95 5 4 4 4 5 4 5 2 33 
96 4 5 4 4 5 4 4 5 35 
97 3 2 5 5 5 4 3 4 31 
98 4 4 3 5 5 5 3 3 32 
99 4 5 3 3 4 4 4 5 32 
100 3 4 2 4 3 4 5 4 29 















Jawaban 100 Responden Variabel Orientasi belanja (X3) 
No 
Item Pertanyaan 
1 2 3 4 5 6 7 8 JUMLAH 
1 5 4 4 3 5 3 3 4 26 
2 4 2 4 5 4 2 2 5 28 
3 4 3 3 3 2 4 3 3 25 
4 5 4 4 4 4 3 3 5 32 
5 3 4 3 4 4 3 4 4 29 
6 3 3 3 2 4 2 1 4 22 
7 3 5 4 5 3 2 3 5 30 
8 3 3 4 4 5 3 4 4 30 
9 4 4 3 4 4 5 4 4 32 
10 4 3 5 5 3 2 4 3 29 
11 4 4 3 4 4 5 3 4 31 
12 4 5 5 5 4 3 4 4 34 
13 5 4 3 4 4 2 3 4 29 
14 2 4 5 4 4 5 4 4 32 
15 3 4 5 5 4 5 4 4 34 
16 3 4 4 3 4 5 3 3 29 
17 4 4 4 5 4 4 3 5 33 
18 4 3 3 2 5 5 3 4 29 
19 5 4 5 4 4 5 2 3 32 
20 5 4 4 4 4 3 3 3 30 
21 3 3 3 4 5 4 3 3 28 
22 5 4 4 5 2 4 2 4 30 
23 4 5 3 4 5 5 5 4 35 
24 2 4 5 3 4 3 3 5 29 
25 5 4 5 4 5 4 4 5 36 
26 3 5 3 5 5 3 4 4 32 
27 4 4 5 4 3 3 2 4 29 
28 1 3 4 4 5 3 4 4 28 
29 4 3 4 3 3 3 5 5 30 
30 3 3 3 4 5 2 3 4 27 
31 2 3 5 4 3 4 3 3 27 
32 4 4 2 4 4 3 5 4 30 






34 2 3 5 4 5 3 4 4 30 
35 2 4 5 3 5 5 2 4 30 
36 4 2 4 4 2 4 3 4 27 
37 3 3 4 4 4 5 3 4 30 
38 3 4 4 3 4 4 3 4 29 
39 2 4 4 3 5 2 4 4 28 
40 4 3 5 3 4 4 4 2 29 
41 4 3 5 5 4 4 3 2 30 
42 4 3 5 4 5 5 2 2 30 
43 4 3 4 5 5 2 3 4 30 
44 3 5 4 4 5 4 2 5 32 
45 4 5 5 4 5 3 2 4 32 
46 4 3 5 4 5 5 4 4 34 
47 5 5 5 4 4 4 4 4 35 
48 3 3 4 4 5 4 4 4 31 
49 2 4 5 4 4 2 5 4 30 
50 5 4 4 5 5 4 4 4 35 
51 4 5 4 4 3 5 3 3 31 
52 5 4 4 3 5 4 4 4 33 
53 4 2 4 4 5 4 5 4 32 
54 2 5 5 4 3 4 3 4 30 
55 5 4 4 4 5 5 4 4 35 
56 5 4 5 4 5 4 4 3 34 
57 5 5 3 4 5 4 5 4 35 
58 5 5 5 5 4 5 5 5 39 
59 5 5 4 4 5 4 4 3 34 
60 3 4 4 5 4 5 4 1 30 
61 3 5 2 4 3 2 4 4 27 
62 4 4 4 3 5 2 4 2 28 
63 4 4 3 3 5 3 4 5 31 
64 4 5 4 4 5 4 2 4 32 
65 5 4 4 4 5 5 4 5 36 
66 4 4 2 2 4 5 5 4 30 
67 3 4 4 3 2 5 4 5 30 
68 4 4 3 4 4 4 5 5 33 
69 4 4 5 4 3 3 5 4 32 
70 5 5 4 4 3 4 4 3 32 
71 5 3 4 3 4 4 4 4 31 






73 2 5 4 4 5 5 4 4 33 
74 4 5 4 4 5 4 3 3 32 
75 5 3 5 4 5 4 4 2 32 
76 4 4 4 3 4 4 3 3 29 
77 5 3 3 3 5 5 4 3 31 
78 2 4 1 4 5 4 4 4 28 
79 4 4 3 2 5 5 3 2 28 
80 4 5 5 4 5 5 3 4 35 
81 4 4 4 3 5 3 3 5 31 
82 4 4 4 4 5 4 3 4 32 
83 5 2 5 3 5 4 3 5 32 
84 3 4 4 4 5 2 4 3 29 
85 5 4 4 3 5 4 5 4 34 
86 4 5 4 4 5 4 4 5 35 
87 5 4 5 5 5 5 3 4 36 
88 4 4 5 4 5 3 3 4 32 
89 4 5 5 3 5 5 5 4 36 
90 4 4 5 4 5 4 4 2 32 
91 5 4 5 3 3 4 3 4 31 
92 5 4 4 4 5 4 5 4 35 
93 4 3 4 5 4 5 4 3 32 
94 5 5 5 4 5 4 5 5 38 
95 5 4 4 4 5 4 5 3 34 
96 4 5 4 4 5 4 4 4 34 
97 3 2 5 5 5 4 4 4 32 
98 4 4 3 5 5 5 3 3 32 
99 4 5 3 3 4 4 4 5 32 
100 3 4 2 4 3 4 5 4 29 















Jawaban 100 Responden Variabel Minat beli (Y) 
No 
Item Pertanyaan 
1 2 3 4 5 6 7 8 JUMLAH 
1 4 3 4 4 5 4 5 4 33 
2 3 4 3 4 4 3 5 4 30 
3 3 3 3 5 3 3 2 4 26 
4 4 5 4 4 5 5 3 4 34 
5 3 3 4 5 4 4 3 2 28 
6 3 5 2 4 2 2 1 2 21 
7 3 4 4 5 4 4 5 5 34 
8 4 3 3 2 3 3 3 4 25 
9 4 5 4 5 4 3 5 4 34 
10 4 3 4 4 3 4 4 4 30 
11 3 4 4 4 5 4 3 4 31 
12 4 4 4 5 4 4 5 5 35 
13 4 5 3 4 3 3 3 4 29 
14 3 4 5 4 4 5 3 4 32 
15 4 3 4 4 5 4 3 4 31 
16 3 4 5 4 5 4 3 4 32 
17 3 5 3 4 5 4 5 4 33 
18 4 2 4 1 3 3 3 4 24 
19 4 4 4 3 5 4 5 4 33 
20 2 4 3 4 2 3 3 4 25 
21 2 5 4 4 3 4 4 3 29 
22 3 4 4 2 4 3 4 3 27 
23 4 4 5 4 3 4 4 3 31 
24 4 5 4 4 4 5 4 3 33 
25 4 4 4 4 4 4 4 5 33 
26 4 4 5 4 4 4 4 4 33 
27 1 2 1 4 4 2 3 4 21 
28 3 3 4 4 4 4 4 4 30 
29 3 4 3 4 4 4 3 3 28 
30 4 5 3 3 4 2 4 5 30 
31 4 4 4 4 4 3 4 4 31 
32 4 5 4 4 4 3 3 5 32 






34 2 3 3 3 4 3 5 3 26 
35 4 4 4 4 3 4 5 2 30 
36 4 5 4 4 3 3 5 2 30 
37 3 4 3 4 3 4 5 4 30 
38 3 4 4 4 3 4 4 3 29 
39 4 3 4 5 4 4 5 3 32 
40 3 4 3 4 4 4 4 5 31 
41 4 3 5 4 4 3 4 3 30 
42 5 3 5 4 4 4 4 4 33 
43 4 3 5 4 2 3 5 4 30 
44 3 5 4 3 4 5 4 3 31 
45 5 4 4 2 4 5 4 3 31 
46 4 4 5 4 4 4 4 5 34 
47 4 5 5 5 4 4 4 5 36 
48 4 3 4 4 4 4 5 4 32 
49 4 3 3 5 4 4 2 4 29 
50 3 4 5 4 4 4 4 4 32 
51 3 5 4 5 4 5 4 4 34 
52 4 3 4 3 4 5 4 4 31 
53 4 3 3 4 4 4 4 4 30 
54 3 4 3 5 4 3 5 5 32 
55 4 4 3 4 4 4 3 2 28 
56 4 5 3 4 4 3 4 4 31 
57 5 5 5 5 4 3 4 4 35 
58 3 5 4 5 5 4 4 4 34 
59 4 3 4 4 4 4 4 4 31 
60 4 5 4 3 4 4 5 4 33 
61 4 5 4 5 4 5 4 4 35 
62 4 5 3 5 4 4 3 3 31 
63 3 5 4 4 4 4 2 4 30 
64 3 4 4 5 4 4 5 4 33 
65 4 4 5 5 4 5 5 5 37 
66 4 5 3 2 3 4 4 5 30 
67 4 3 4 4 3 4 5 4 31 
68 4 3 4 4 4 3 5 4 31 
69 4 5 4 4 3 4 4 4 32 
70 4 5 4 4 4 4 4 5 34 
71 4 5 4 5 4 4 4 4 34 






73 4 5 4 4 4 4 5 4 34 
74 4 4 3 3 4 4 4 4 30 
75 4 5 3 4 4 4 4 5 33 
76 4 4 4 3 4 4 4 2 29 
77 3 5 4 4 4 2 5 4 31 
78 5 4 3 4 4 5 4 4 33 
79 3 4 3 4 5 3 4 4 30 
80 3 5 4 4 4 2 4 4 30 
81 4 3 4 4 4 1 4 5 29 
82 4 3 3 4 4 5 4 5 32 
83 4 4 3 4 4 2 4 4 29 
84 5 4 4 4 5 4 4 2 32 
85 4 5 4 4 4 2 5 4 32 
86 5 4 5 4 4 4 4 2 32 
87 5 4 4 5 4 4 3 4 33 
88 4 4 4 4 4 5 3 4 32 
89 3 4 5 5 5 4 4 5 35 
90 4 5 4 4 4 4 4 5 34 
91 5 4 5 5 5 4 5 4 37 
92 4 5 4 4 4 4 4 5 34 
93 3 4 2 3 2 4 5 4 27 
94 5 4 4 5 5 5 5 5 38 
95 5 4 3 5 4 4 3 2 30 
96 5 3 5 4 4 3 3 4 31 
97 3 4 4 4 4 4 3 4 30 
98 4 4 4 4 4 5 4 4 33 
99 4 4 4 4 3 3 4 3 29 
100 4 4 4 3 4 4 4 4 31 














Tabel Uji Validitas Trust (X1) 
Correlations 
 Item_1 Item_2 Item_3 Item_4 Item_5 Item_6 Item_7 Item_8 Skor_total 

















Sig. (2-tailed)  ,023 ,008 ,004 ,042 ,001 ,005 ,007 ,000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
Item_2 Pearson Correlation ,415
*









Sig. (2-tailed) ,023  ,537 ,628 ,026 ,004 ,032 ,522 ,004 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
Item_3 Pearson Correlation ,473
**
 -,117 1 ,567
**





Sig. (2-tailed) ,008 ,537  ,001 ,132 ,086 ,620 ,013 ,001 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 













Sig. (2-tailed) ,004 ,628 ,001  ,010 ,029 ,755 ,004 ,000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 








 ,154 ,295 ,628
**
 
Sig. (2-tailed) ,042 ,026 ,132 ,010  ,019 ,418 ,113 ,000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 





















N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 











Sig. (2-tailed) ,005 ,032 ,620 ,755 ,418 ,000  ,032 ,001 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 













Sig. (2-tailed) ,007 ,522 ,013 ,004 ,113 ,000 ,032  ,000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

















Sig. (2-tailed) ,000 ,004 ,001 ,000 ,000 ,000 ,001 ,000  
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 









Tabel Uji Validitas Website quality (X2) 
 
Correlations 
 Item_1 Item_2 Item_3 Item_4 Item_5 Item_6 Item_7 Item_8 Skor_total 















Sig. (2-tailed)  ,000 ,001 ,101 ,000 ,020 ,000 ,000 ,000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

















Sig. (2-tailed) ,000  ,000 ,041 ,000 ,003 ,000 ,000 ,000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 















Sig. (2-tailed) ,001 ,000  ,596 ,001 ,002 ,000 ,000 ,000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
Item_4 Pearson Correlation ,305 ,375
*
 ,101 1 ,315 ,026 ,099 ,321 ,439
*
 
Sig. (2-tailed) ,101 ,041 ,596  ,090 ,892 ,605 ,084 ,015 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 















Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,001 ,090  ,000 ,000 ,000 ,000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 




















Sig. (2-tailed) ,020 ,003 ,002 ,892 ,000  ,000 ,012 ,000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 















Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,605 ,000 ,000  ,001 ,000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 















Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,084 ,000 ,012 ,001  ,000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

















Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,015 ,000 ,000 ,000 ,000  
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 











Tabel Uji Validitas Orientasi belanja (X3) 
 
Correlations 
 Item_1 Item_2 Item_3 Item_4 Item_5 Item_6 Item_7 Item_8 Skor_total 

















Sig. (2-tailed)  ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

















Sig. (2-tailed) ,000  ,000 ,000 ,002 ,000 ,000 ,000 ,000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

















Sig. (2-tailed) ,000 ,000  ,000 ,000 ,001 ,000 ,000 ,000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

















Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000  ,000 ,001 ,000 ,000 ,000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

















Sig. (2-tailed) ,000 ,002 ,000 ,000  ,010 ,000 ,000 ,000 























Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,001 ,001 ,010  ,000 ,000 ,000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

















Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000  ,000 ,000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

















Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000  ,000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

















Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000  
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 








Tabel Uji Validitas Minat beli (Y) 
 
Correlations 
 Item_1 Item_2 Item_3 Item_4 Item_5 Item_6 Item_7 Item_8 Skor_total 











Sig. (2-tailed)  ,000 ,001 ,098 ,670 ,221 ,045 ,000 ,000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 











Sig. (2-tailed) ,000  ,020 ,018 ,841 ,260 ,108 ,003 ,000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 











Sig. (2-tailed) ,001 ,020  ,133 ,624 ,582 ,023 ,005 ,000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
Item_4 Pearson Correlation ,308 ,428
*
 ,281 1 ,489
**





Sig. (2-tailed) ,098 ,018 ,133  ,006 ,501 ,240 ,010 ,000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
Item_5 Pearson Correlation ,081 ,038 ,093 ,489
**





Sig. (2-tailed) ,670 ,841 ,624 ,006  ,391 ,367 ,024 ,012 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 










Sig. (2-tailed) ,221 ,260 ,582 ,501 ,391  ,061 ,013 ,008 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 









Sig. (2-tailed) ,045 ,108 ,023 ,240 ,367 ,061  ,002 ,000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

















Sig. (2-tailed) ,000 ,003 ,005 ,010 ,024 ,013 ,002  ,000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

















Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,012 ,008 ,000 ,000  
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 








HASIL UJI RELIABILITAS 
 
Uji Reliabilitas Minat beli (Y) 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha N of Items 
,761 8 
 







Hasil Uji Reliabilitas Website quality (X2) 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha N of Items 
,783 8 
 
Hasil Uji Reliabilitas Orientasi belanja (X3) 
Reliability Statistics 
Cronbach's 













Analisis Korelasi Rank Spearman Trust Terhadap Minat Beli 
Correlations 
 TRUST MINAT BELI 
Spearman's rho TRUST Correlation Coefficient 1,000 ,535
**
 
Sig. (2-tailed) . ,000 
N 100 100 
MINAT BELI Correlation Coefficient ,535
**
 1,000 
Sig. (2-tailed) ,000 . 
N 100 100 






























QUALITY MINAT BELI 
Spearman's rho WEBSITE QUALITY Correlation Coefficient 1,000 ,448
**
 
Sig. (2-tailed) . ,000 
N 101 100 
MINAT BELI Correlation Coefficient ,448
**
 1,000 
Sig. (2-tailed) ,000 . 
N 100 100 





























BELANJA MINAT BELI 
Spearman's rho ORIENTASI BELANJA Correlation Coefficient 1,000 ,443
**
 
Sig. (2-tailed) . ,000 
N 100 100 
MINAT BELI Correlation Coefficient ,443
**
 1,000 
Sig. (2-tailed) ,000 . 
N 100 100 

























Analisis Korelasi Rank Spearman Trust, Website quality dan Orientasi 


















Sig. (2-tailed) . ,000 ,000 ,000 
N 100 100 100 100 







Sig. (2-tailed) ,000 . ,000 ,000 
N 100 101 100 100 







Sig. (2-tailed) ,000 ,000 . ,000 
N 100 100 100 100 







Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 . 
N 100 100 100 100 







































BELANJA MINAT BELI 







Sig. (2-tailed)  ,000 ,000 ,000 
N 100 100 100 100 







Sig. (2-tailed) ,000  ,000 ,000 
N 100 101 100 100 







Sig. (2-tailed) ,000 ,000  ,000 
N 100 100 100 100 







Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000  
N 100 100 100 100 











df 0.10 0.05 0.02 0.01 
1 0.9877 0.9969 0.9995 0.9999 
2 0.9000 0.9500 0.9800 0.9900 
3 0.8054 0.8783 0.9343 0.9587 
4 0.7293 0.8114 0.8822 0.9172 
5 0.6694 0.7545 0.8329 0.8745 
6 0.6215 0.7067 0.7887 0.8343 
7 0.5822 0.6664 0.7498 0.7977 
8 0.5494 0.6319 0.7155 0.7646 
9 0.5214 0.6021 0.6851 0.7348 
10 0.4973 0.5760 0.6581 0.7079 
11 0.4762 0.5529 0.6339 0.6835 
12 0.4575 0.5324 0.6120 0.6614 
13 0.4409 0.5140 0.5923 0.6411 
14 0.4259 0.4973 0.5742 0.6226 
15 0.4124 0.4821 0.5577 0.6055 
16 0.4000 0.4683 0.5425 0.5897 
17 0.3887 0.4555 0.5285 0.5751 
18 0.3783 0.4438 0.5155 0.5614 
19 0.3687 0.4329 0.5034 0.5487 
20 0.3598 0.4227 0.4921 0.5368 
21 0.3515 0.4132 0.4815 0.5256 
22 0.3438 0.4044 0.4716 0.5151 
23 0.3365 0.3961 0.4622 0.5052 
24 0.3297 0.3882 0.4534 0.4958 
25 0.3233 0.3809 0.4451 0.4869 
26 0.3172 0.3739 0.4372 0.4785 
27 0.3115 0.3673 0.4297 0.4705 
28 0.3061 0.3610 0.4226 0.4629 
29 0.3009 0.3550 0.4158 0.4556 
30 0.2960 0.3494 0.4093 0.4487 
 
